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Il “mercato della salute”, al cui interno si inserisce il settore farmaceutico che ne 
rappresenta ben il 68% in termini di valore, ha quasi raggiunto nel 2013 i 26 miliardi di euro 
e quindi si può facilmente comprendere quanto esso risulti fondamentale dal punto di vista 
economico sia in Italia che nel Mondo.  
In questo contesto, la condizione delle farmacie in Italia ha visto purtroppo negli ultimi anni 
un notevole calo delle rendite e delle attività. I dati forniti da Federfarma hanno evidenziato 
che la spesa farmaceutica netta del 2014 ha avuto una caduta del 3.1% e non è il primo 
anno in cui si ha questa diminuzione, in quanto risulta un trend negativo già da sette anni. 
Stessa negatività per quanto riguarda il numero delle ricette, che è aumentato, ma 
decisamente in misura inferiore rispetto al 2013 (si è passati da un aumento di più del 2% 
allo 0.2% dello scorso anno), ma soprattutto è il valore medio della ricetta ad aver subito 
una costante riduzione (-3.3% dal 2013 al 20141). 
Tralascio ora i dati numerici che saranno affrontati nei capitoli successivi; mi soffermo 
invece su un altro rilevante problema a cui il canale farmacia è sottoposto, cioè la presenza 
sul mercato di nuovi competitor, come le parafarmacie nelle quali la vendita di farmaci SOP 
e OTC è stata regolamentata dal Decreto Bersani del 2006. Tali aziende potrebbero infatti 
in futuro andare a togliere una parte del mercato alle farmacie, nel caso in cui si abbia un 
ulteriore ondata di liberalizzazioni.  
                                                          
1 Fonte Federfarma. 
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Si aggiunga anche il fatto che dal 2012 il quorum per l’apertura di nuove sedi farmaceutiche 
è stato abbassato a 3300 abitanti su tutto il territorio italiano e questo potrebbe significare 
l’apertura di almeno 2500/3000 nuove sedi nei prossimi anni.  
 Da tutti questi fattori risulta evidente le necessità per il canale farmacia di trovare una 
soluzione per eludere e superare tali difficoltà e in quest’ottica negli ultimi due anni si è 
andato ad inserire il concetto de “l’unione fa la forza” e soprattutto nuove forme di 
aggregazione quali la Rete d’impresa. 
Il concetto di Rete di impresa è stato definito dal legislatore per la prima volta con la legge 
133/2008 con lo scopo di promuovere lo sviluppo delle imprese attraverso questa forma di 
associazione al fine di rafforzarne le strutture organizzative tramite lo scambio di idee e 
tecnologie. Questo decreto è stato attuato solo con la legge 33/2009 ed in particolare con 
l’art. 3, che permette a più imprenditori di aggregarsi in Rete per poter accrescere, 
individualmente e collettivamente, la propria capacità innovativa e la competitività sul 
mercato.  
Tutto questo è regolamentato dal contratto di rete, stipulato tra le imprese partecipanti, 
all’interno del quale andranno inseriti gli obiettivi che i partecipanti si impegnano a portare 
a termine sulla base dell’esercizio in comune di più attività e sulla base dello scambio di 
risorse, siano queste di natura sia professionale che economica.  
Questo strumento è utilizzato in particolar modo dalle piccole e medie imprese appunto 
per unire le forze, in quanto tramite l’aggregazione potranno acquisire dei benefici che, 
prese singolarmente, non avrebbero, avvalendosi ad esempio di un potere contrattuale 
maggiore: ottenere maggiori sconti dai fornitori in virtù di acquisti di quantità maggiori, 
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maggiori agevolazioni finanziarie dalle banche oppure semplicemente una maggiore 
pubblicità e più visibilità che ne aumenterebbe l’importanza all’interno del mercato. 
Oltre al lato puramente economico, le Reti di imprese sono viste anche come un mezzo per 
aumentare le conoscenze dei singoli imprenditori tramite lo strumento del distacco del 
personale, mediante il quale le aziende aderenti alla Rete possono di fatto scambiarsi i 
dipendenti e di conseguenza informazioni, conoscenze e competenze. 
In realtà la legislazione italiana non ha precisato molti aspetti fondamentali di questo 
contratto rendendolo estremamente flessibile: infatti all’interno della norma è 
espressamente scritto “il contratto può” e non “il contratto deve”. Tale flessibilità è una 
delle attrattive principali che spingono molte imprese italiane ad utilizzare questo tipo di 
forma di aggregazione: gli imprenditori possono scegliere il grado di rigidità del contratto, 
per esempio dotandolo o meno di soggettività giuridica. 
Il contratto di Rete vale per ogni tipo di impresa e per ogni settore merceologico, per cui 
anche per quello farmaceutico, tant’è che nella nostra penisola ci sono già vari esempi di 
applicazione. 
A supportare il concetto che l’aggregazione in Rete possa essere realmente uno strumento 
che anche le farmacie possono utilizzare per ampliarsi all’interno del mercato ed affrontare 
la crisi economica attuale, è la rilevazione che nelle zone d’Italia dove si sono andate ad 
instaurare forme di aggregazione tra farmacie si è assistito ad un aumento della redditività 
di circa il 13%. 
A tal proposito nel quarto capitolo ho riportato le interviste a tre professionisti nel settore 
che hanno dato vita a Reti di farmacie negli ultimi due anni, così da concretizzare nella 
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realtà questo nuovo tipo di associazione, per capirne le potenzialità e valutare anche, grazie 






















Definizione e normativa del contratto di rete 
La nuova situazione legislativa e la progressiva crisi di molti dei settori commerciali italiani, 
hanno creato la necessità per le aziende del nostro paese di dare vita ad un nuovo tipo di 
associazione imprenditoriale che desse loro la possibilità di accrescersi e di emergere 
all’interno delle economie di scala.  
Con il contratto di rete due o più imprese si obbligano ad esercitare in comune una o più 
attività economiche, mantenendo le rispettive peculiari priorità, allo scopo di accrescere il 
funzionamento di tali attività, il tutto nell’ottica di rafforzare la reciproca capacità 
innovativa e la competitività sul mercato. 
1.1 Premesse 
Il concetto di Rete di imprese è stato introdotto per la prima volta dall’art. 6-bis della legge 
133/20082, che rinviava ad un decreto del Ministro per lo Sviluppo economico la 
definizione, le caratteristiche e le modalità di individuazione delle reti di imprese, pur 
anticipandone la logica, che era quella di “promuovere lo sviluppo del sistema delle imprese 
attraverso azioni di Rete che ne rafforzino le misure organizzative, l’integrazione per filiera, 
lo scambio e la diffusione delle migliori tecnologie, lo sviluppo di servizi di sostegno e forme 
di collaborazione tra realtà produttive anche appartenenti a regioni diverse”. 
Le Reti di imprese, quali “libere aggregazioni di singoli centri produttivi coesi nello sviluppo 
unitario di politiche industriali, anche al fine di migliorare la presenza nei mercati 
internazionali” vengono così definite dal legislatore per la prima volta. 
                                                          
2 La legge del 6 agosto 2008, n. 133, ha convertito in legge, con modificazioni, il D.L. 25 giugno 2008, n. 112, 
recanti disposizioni urgenti per lo sviluppo economico, la semplificazione, la competitività, la stabilizzazione 




Ma quel decreto ministeriale non divenne mai operativo, per cui l’istituto del contratto di 
rete tra imprese, in realtà, è stato introdotto nell’ordinamento giuridico dalla L. 9 aprile 
2009, n. 33, di conversione del D.L. 10 febbraio 2009, n. 5 (c.d. “Decreto incentivi”), la quale 
ha aggiunto all’art. 3 il co. 4 ter, contenente la disciplina primigenia del contratto di rete. 
Tale disposizione così enuncia:  
“Con il contratto di rete più imprenditori perseguono lo scopo di accrescere, individualmente 
e collettivamente, la propria capacità innovativa e la propria competitività sul mercato e a 
tal fine si obbligano, sulla base di un programma comune di rete, a collaborare in forme e 
in ambiti predeterminati attinenti all’esercizio delle proprie imprese ovvero a scambiarsi 
informazioni o prestazioni di natura industriale, commerciale, tecnica o tecnologica ovvero 
ancora ad esercitare in comune una o più attività rientranti nell’oggetto della propria 
impresa.” 
In realtà questa prima disciplina del contratto di rete è stata modificata varie volte, 
dapprima dalla L. 23 luglio 2009, n. 99 (art. 1), poi dal D.L. 31 maggio 2010, n. 78, convertito 
con modificazioni dalla L. 30 luglio 2010, n. 122 (art. 42, co. 2 bis); ancora dal D.L. 22 giugno 
2012, n. 83 c.d. “Decreto Sviluppo” e in particolare alla relativa legge di conversione L. 7 
agosto 2012, n. 134 (art.45) e infine dal D.L 18 ottobre 2012, n. 179 (cd. Decreto Sviluppo-
bis) convertito, con modificazioni, dalla L. 17 dicembre 2012, n. 221 (art.36).  
 Queste modifiche hanno però mantenuto fermo il riferimento normativo della disciplina 
delle Reti di imprese, contenuta nei commi 4-ter e 4-quater dell’art. 3 della legge 33/2009, 
e hanno avuto l’obiettivo di precisare sempre meglio le regole da applicare alle Reti; un 
assetto molto vicino a quello attuale si ottenne già con la L. 122/10, mentre la L. 134/2012 
puntò principalmente ad introdurre il principio della soggettività giuridica delle Reti, 
ribaltando quindi l’impostazione precedente, la cui acquisizione diventava automatica in 
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presenza di un fondo patrimoniale e di un organo comune incaricato di attuare il 
programma di rete, ossia di un soggetto esecutore del contratto di rete.  
La successiva legge 221/2012 renderà poi solo opzionale tale soggettività, che è quindi 
acquisita se le imprese partecipanti lo desiderano anche se sono previsti fondo e soggetto 
esecutore.  
La produzione di tutte queste norme ha avuto come conseguenza la presenza di Reti di 
imprese basate su contratti ispirati a norme differenti; questo perché le leggi sono 
progressivamente entrate in vigore senza alcun adeguamento dei contratti già esistenti.  
Questo è il motivo per cui, ancora oggi, da più parti e soprattutto da Confindustria- 
RetImpresa, si manifestano forti pressioni affinché il legislatore intervenga nuovamente a 
perfezionare la disciplina del contratto di rete. 
Tentiamo ora di comprendere quali siano le linee guida per costituire una Rete, osservando 
le disposizioni esistenti. 
Innanzitutto, il co. 4-ter così esordisce: “Con il contratto di rete più imprenditori perseguono 
lo scopo di…”, per cui la prima indicazione che si evince da questa norma è che non esiste 
un numero minimo di aziende per la costituzione della Rete, ma ne possono bastare anche 
solo due.  
Il numero ottimale dipenderà però dall’oggetto della Rete stessa: per esempio, se l’oggetto 
della Rete è la realizzazione congiunta di un prodotto, non potranno partecipare alla Rete 
più aziende di quelle necessarie per realizzarlo; pertanto, in questi casi è ragionevole 
ritenere che il numero di imprese debba essere relativamente contenuto. 
Al contrario, se invece la Rete di imprese ha per scopo lo scambio di informazioni 
commerciali, potrà risultare vantaggiosa un’unione piuttosto ampia di imprese, almeno 
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fino a quando le informazioni, che ciascun partner della Rete può dare, possono risultare 
di interesse per gli altri.  
In secondo luogo, non ci sono limiti di natura territoriale: alla Rete possono partecipare 
aziende situate in diverse parti del territorio italiano e addirittura anche le filiali in Italia di 
società estere; così come non sussistono limiti di natura merceologica, in quanto vi possono 
partecipare anche aziende operanti in settori diversi. 
Ovviamente, per poter procedere alla iscrizione del relativo contratto, vi sono anche 
condizioni ineliminabili, come la necessaria iscrizione al registro delle imprese di tutti i 
partecipanti alla Rete. 
Per cui con l’espressione “più imprenditori…” presente nel co. 4-ter si escludono dal 
contratto i soggetti che non siano imprenditori, come ad esempio i professionisti, gli enti 
di ricerca, le associazioni di categoria e le università. 
Come anticipato nei paragrafi precedenti, a tenore del comma 4-ter, le imprese stipulanti 
“perseguono lo scopo di accrescere, individualmente e collettivamente, la propria capacità 
innovativa e la propria competitività sul mercato”. La finalità di questo strumento giuridico 
è quella di accrescere la capacità innovativa e la competitività delle imprese che 
partecipano alla Rete, in modo da permettere alle stesse di incrementare i relativi ricavi 
e/o ridurre i costi, allo scopo di ottenere maggiori profitti. 
In realtà l’esperienza dimostra che questi obiettivi generali andranno poi calati nella realtà 
operativa delle imprese, con la conseguenza che nel contratto andranno definiti anche gli 
obiettivi specifici di innovazione e competitività, che costituiscono parte del cosiddetto 
“programma di rete”.  
Le modalità di attuazione degli obiettivi, ovvero le attività di rete, una volta esplicitate nel 
contratto, assumeranno una valenza fondamentale e diventeranno un riferimento 
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necessario per l’avvio e lo svolgimento dell’attività della Rete stessa. Esempi di queste 
modalità possono essere tutte quelle attività che, per le singole imprese, potrebbero 
risultare o eccessivamente dispendiose o difficili da eseguire singolarmente e in autonomia, 
non avendo le risorse e le competenze necessarie.  
Un’altra indicazione che si ricava dalla norma sono gli obblighi a cui devono sottostare le 
imprese che prendono parte alla Rete, le quali “si obbligano, sulla base di un programma 
comune di rete, a collaborare in forme e in ambiti predeterminati attinenti all’esercizio delle 
proprie imprese ovvero a scambiarsi informazioni o prestazioni di natura industriale, 
commerciale, tecnica o tecnologica ovvero ancora ad esercitare in comune una o più attività 
rientranti nell’oggetto della propria impresa”. 
In sostanza, il contratto di rete prevede obbligatoriamente:  
1- un programma comune alle imprese che costituiscono la Rete, ossia un piano 
generale d’azione volto ad accrescere la capacità innovativa e la competitività; 
2- una collaborazione tra le imprese della Rete; 
3- lo scambio di informazioni o di prestazioni (industriale, commerciale, tecnologica e 
tecnica); 
4- l’esercizio in comune di una o più attività. 
Per quanto riguarda le modalità di realizzazione di tale collaborazione, queste non vengono 
precisate nella legge; essa si limita a statuire che la Rete di imprese comporta la 
condivisione di alcune attività –definite all’interno del contratto- e che le stesse devono 
essere realizzate in collaborazione, con “lo scopo di accrescere, individualmente e 
collettivamente, la propria capacità innovativa e la propria competitività sul mercato”.  
Proseguendo nell’analisi della normativa, il legislatore ha stabilito che: “Il contratto può 
anche prevedere l’istituzione di un fondo patrimoniale comune e la nomina di un organo 
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comune incaricato di gestire, in nome e per conto dei partecipanti, l’esecuzione del 
contratto o di singole parti o fasi dello stesso”. 
Più precisamente, con “fondo patrimoniale comune” si intende una dotazione patrimoniale 
destinata all’esecuzione del programma di rete; invece l’organo comune, che rappresenta 
e gestisce gli obiettivi prefissati nel contratto, in assenza di precisazioni legislative, può 
essere composto sia da persone fisiche che giuridiche, può avere composizione individuale 
o collegiale e possono farne parte soggetti sia interni sia esterni alle imprese aderenti.  
Dato che nella norma si scrive “il contratto può” e non “il contratto deve”, si presume che 
tali elementi siano accessori e non obbligatori; tale flessibilità potrebbe essere una 
possibile attrattiva del contratto di rete in termini di riduzione dei costi, in quanto la 
presenza di organi sociali e quindi il conferimento di fondi aumenterebbe l’onerosità della 
rete.  
Bisogna però valutare due possibilità: per alcuni casi potrebbe non essere necessario né un 
fondo né un organo comune, in quanto l’attività della rete potrebbe basarsi esclusivamente 
sullo scambio di informazioni o di prestazioni; al contrario, ci possono essere dei casi in cui 
la disponibilità di risorse proprie e la presenza di centri decisionali, in grado di gestire le 
attività e avviare le iniziative, risulti del tutto necessaria e non accessoria.  
La presenza contestuale del fondo patrimoniale e del soggetto esecutore determina però 
una serie di conseguenze, previste per legge, che è necessario conoscere per impostare poi 
correttamente la Rete stessa: 
1- il contratto deve prevedere anche una denominazione ed una sede per la Rete; 
2- la Rete è tenuta a redigere annualmente una situazione patrimoniale, osservando 
per quanto possibile le norme dettate per la relazione del bilancio d’esercizio della 
società per azioni; 
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3- la Rete è tenuta ad indicare negli atti e nella corrispondenza la propria sede, l’ufficio 
del registro delle imprese presso cui è iscritta ed il numero di iscrizione 
 
1.2 Il contratto di rete: contenuti necessari e facoltativi 
La normativa individua altresì le procedure da seguire per assicurare la validità del 
contratto di rete ed anche, seppur in linea generale, il contenuto del testo contrattuale. 
Il contratto di rete deve essere stipulato per atto pubblico, per scrittura privata autenticata 
o per “atto firmato digitalmente” (intendendosi per quest’ultima firma il documento 
informatico munito di firma digitale ai sensi del D.lgs. n. 82/2005 c.d. “Codice 
dell’amministrazione digitale”).3 
La legge distingue anche il contenuto del testo contrattuale, individuando contenuti 
necessari e contenuti facoltativi. 
I contenuti necessari costituiscono gli elementi essenziali del contratto, in mancanza dei 
quali l’atto deve ritenersi nullo. Essi sono: le generalità delle parti (tanto degli originari 
sottoscrittori quanto dei successivi aderenti), gli obiettivi strategici (accrescimento della 
                                                          
3 L’art. 24, che disciplina la firma digitale, afferma che la firma digitale deve riferirsi in maniera univoca ad un 
solo soggetto ed al documento, o all'insieme di documenti, cui è apposta, o associata. L'apposizione di firma 
digitale integra e sostituisce l'apposizione di sigilli, punzoni, timbri, contrassegni e marchi di qualsiasi genere, 
ad ogni fine previsto dalla normativa vigente. Per la generazione della firma digitale deve adoperarsi un 
certificato qualificato che, al momento della sottoscrizione, non risulti scaduto di validità, ovvero non risulti 
revocato, o sospeso. Attraverso il certificato qualificato si devono rilevare, secondo le regole tecniche stabilite 
dall’Autorità, la validità del certificato stesso, nonché gli elementi identificativi del titolare e del certificatore, 
e gli eventuali limiti d'uso. 
L’art. 25, in materia di firma autenticata, statuisce che si ha per riconosciuta, ai sensi dell'art. 2703 c.c., la 
firma elettronica o qualsiasi altro tipo di firma avanzata autenticata dal notaio, o da altro pubblico ufficiale a 
ciò autorizzato. 
L'autenticazione della firma elettronica, anche mediante l'acquisizione digitale della sottoscrizione autografa, 
o di qualsiasi altro tipo di firma elettronica avanzata, consiste nell'attestazione, da parte del pubblico ufficiale, 
chela firma è stata apposta in sua presenza dal titolare, previo accertamento della sua identità personale, 
della validità dell'eventuale certificato elettronico utilizzato, e del fatto che il documento sottoscritto non è 
in contrasto con l'ordinamento giuridico. L'apposizione della firma digitale da parte del pubblico ufficiale ha 
l'efficacia, di cui all'art. 24, comma 2, del codice. Se al documento informatico autenticato deve essere 
allegato altro documento formato in originale su altro tipo di supporto, il pubblico ufficiale può allegare copia 
informatica autenticata dell'originale, secondo le disposizioni dell'art. 23, comma 5, del codice.  
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capacità innovativa e della competitività), il programma di rete con l’enunciazione dei diritti 
e degli obblighi assunti da ciascun partecipante e delle modalità di realizzazione dello scopo 
comune, la durata del contratto, le modalità di adesione di altri imprenditori, le regole per 
l’assunzione delle decisioni dei partecipanti su ogni materia o aspetto di interesse comune. 
I contenuti facoltativi riguardano invece gli elementi che le parti hanno la facoltà di inserire 
nel contratto, ma che possono anche non essere previsti: ne sono un esempio il fondo 
patrimoniale e l’organo comune. 
Nel comma 4-quater, si precisa anche che “Il contratto di rete è soggetto a iscrizione nella 
sezione del registro delle imprese presso cui è iscritto ciascun partecipante e l’efficacia del 
contratto inizia a decorrere da quando è stata eseguita l’ultima delle iscrizioni prescritte a 
carico di tutti coloro che ne sono stati sottoscrittori originari”.  
1.3 La soggettività giuridica 
“Circa la natura del contratto di rete, si rileva che con il nuovo istituto si è creato uno 
strumento a “geometria variabile”, che, a seconda del concreto set di clausole con cui i 
partecipanti scelgono di comporlo, può assumere, di volta in volta, valenza puramente 
contrattuale, oppure dignità di “autonomo centro di imputazione di interessi”, fornito 
quindi di vera e propria “soggettività giuridica” (benché pacificamente privo di personalità 
giuridica).4” 
Precisamente, riguardo alla soggettività giuridica la legge afferma che: “Il contratto di rete 
che prevede l'organo comune e il fondo patrimoniale non è dotato di soggettività giuridica, 
salva la facoltà di acquisto della stessa ai sensi del comma 4-quater ultima parte” e poi “Con 
l'iscrizione nella sezione ordinaria del registro delle imprese nella cui circoscrizione è 
                                                          




stabilita la sua sede la Rete acquista soggettività giuridica. Per acquistare la soggettività 
giuridica il contratto deve essere stipulato per atto pubblico o per scrittura privata 
autenticata, ovvero per atto firmato digitalmente a norma dell'articolo 25 del decreto 
legislativo 7 marzo 2005, n. 82”. 
Per quanto riguarda il tema della soggettività giuridica, bisogna precisare che essa non va 
confusa con la personalità giuridica: quest’ultima si riferisce solo alle società di capitali, 
mentre le società di persone pur avendo soggettività giuridica, non hanno personalità 
giuridica. La differenza nelle due sta nel fatto che, quando si ha personalità giuridica i soci 
delle società non rispondono dei debiti della società, mentre quando non vi è personalità 
giuridica i soci rispondono solidamente e con il proprio patrimonio delle obbligazioni 
assunte dalla società.  
Dato che la legge fa esplicito riferimento al concetto di “soggettività giuridica” e non a 
quello di “personalità giuridica”, ne consegue che le imprese aderenti alla Rete dovrebbero 
rispondere per gli atti di chi agisce per conto della rete. 
Questa è una conseguenza logica, che però viene contraddetta dalla disposizione, nel 
comma 4-ter dell’art. 3 della L. 33/2009, secondo cui, pur in assenza di soggettività 
giuridica, la presenza di un fondo patrimoniale e di un soggetto esecutore fanno sì che “i 
terzi possano far valere i loro diritti esclusivamente sul fondo comune”. 
Precisiamo però che questa esenzione di responsabilità è indipendente dalla soggettività 
giuridica della rete, ma dipende solo dalla presenza del fondo patrimoniale e del soggetto 
esecutore.  
Ricapitolando, gli imprenditori hanno a disposizione due alternative per fare Rete:  
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1- se le imprese aderenti desiderano che la rete abbia soggettività giuridica, il 
contratto dovrà essere depositato nella sezione ordinaria del registro delle imprese 
dove ha sede la rete; 
2- se, invece, le imprese, pur avendo fondo patrimoniale e soggetto esecutore, non 
intendono dotare la rete di soggettività giuridica, occorrerà che ciascuna impresa 
facente parte della rete provveda a iscrivere il contratto di rete nel registro delle 
imprese dove è registrata.  
Questa distinzione determina anche l’inizio di efficacia del contratto: nel primo caso, 
occorrerà attendere che tutte le imprese abbiano effettuato l’iscrizione del contratto di 
rete nel registro delle imprese; nella seconda ipotesi, l’efficacia del contratto decorre dal 
momento dell’unica iscrizione del contratto nel registro delle imprese competente.  
1.4 Conclusioni 
Dall’analisi della normativa del contratto di rete si evince che il legislatore ha posto sì dei 
contenuti obbligatori, ma per quanto riguarda molti degli aspetti che realmente 
interessano agli imprenditori, è stata lasciata libera scelta senza porre dei reali obblighi 
legislativi.  
Infatti, all’imprenditore viene data la possibilità di scegliere se avere fondo patrimoniale, 
organo comune, soggettività giuridica e tutti gli altri aspetti che sono stati spiegati nei punti 
precedenti.  
Come si evince dalla Tab. 1.1 “Tassonomia del contratto di rete”, si possono avere vari 
“livelli” di rete, in base alle scelte che gli imprenditori hanno fatto.  
In primo luogo, bisogna andare a definire la differenza tra Rete contratto e Rete soggetto: 
con Rete contratto si ha semplicemente un modello contrattuale di rete di imprese che ha 
solo la funzione di organizzare i rapporti interni tra le imprese che la stipulano; invece con 
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Rete soggetto si ha soggettività giuridica e quindi si ha la creazione di un soggetto 
giuridicamente autonomo rispetto alle singole imprese che aderiscono al contratto.  
Nelle Reti contratto quindi non si ha soggettività giuridica e il fondo patrimoniale e l’organo 
comune sono solo elementi accessori (non obbligatori) per i quali viene rimessa agli 
imprenditori la decisione di adottarli o meno. In base a questo si distinguono Reti contratto 
leggere, pesanti e a regime, ossia contratti di rete con più o meno obblighi e agevolazioni a 
seconda delle scelte fatte.  
Stessa cosa vale per le Reti soggetto, che si suddividono in semplici e a regime: cosa 
ovviamente presente è la soggettività giuridica, da cui dipendono anche il fondo 
patrimoniale, l’organo comune, codice fiscale, partita iva, obblighi contabili, 
denominazione della sede e redazione della situazione patrimoniale.  
Questa flessibilità è appunto uno dei vantaggi fondamenti della Rete, che fa sì che 
moltissimi imprenditori italiani ne siano attratti e che altrettanti già la utilizzino per gestire 























Comparazione con altre forme di aggregazione di imprese 
L’aggregazione, che consente alle imprese di beneficiare di competenze, informazioni e 
fondi economici per potersi espandere all’interno del mercato, può concretizzarsi in diverse 
forme.  
In virtù delle peculiarità del contratto di rete, grazie al quale sfruttando i suoi vari gradi di 
flessibilità, più imprese possono unirsi per sostenersi l’un l'altra e scambiarsi competenze 
e informazioni, con l’unico fine di accrescere la reciproca capacità innovativa e la 
competitività sul mercato, analizziamo ora le differenze della Rete con le principali forme 






2.1 ATI- Associazione Temporanea di Impresa    
Ati, Associazione Temporanea di Impresa, è una aggregazione temporanea e occasionale 
che può essere costituita sia da imprese, sia da liberi professionisti, sia da Enti pubblici o 
privati, per lo svolgimento di una attività limitatamente al tempo necessario per il suo 
svolgimento.  
Nasce tra due o più imprese che partecipano ad un bando di gara, per poter collaborare tra 
di loro nello svolgimento integrale dell’opera, sia per raggiungere i requisiti dimensionali 
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minimi richiesti dal bando, sia per suddividersi il lavoro che, nella maggior parte dei casi, 
non sarebbe realizzabile da parte di una sola azienda.   
Una definizione esplicativa è: “I raggruppamenti temporanei tra imprese sono previsti dalla 
legge ed hanno ragion d'essere solo nel contesto delle gare e dei rapporti con la stazione 
appaltante, costituendo essi una modalità agevolativa di partecipazione alle gare bandite 
dalla P.A. che non può trovare applicazione oltre i casi in cui è prevista, senza che per questo 
possa ritenersi violato il principio comunitario di tutela della concorrenza”.5 
Con la formazione di una associazione temporanea, le imprese associate, pur restando 
giuridicamente soggetti distinti, si obbligano tra di loro per portare a termine l’oggetto del 
bando; per la presentazione dell’offerta una delle imprese associate dovrà ergersi sulle 
altre, assumendo la veste di impresa capogruppo, per curare i rapporti tra il 
raggruppamento e il committente.  
Con la legge  122 del 30 luglio 2010 è stato introdotto nel contratto di rete lo stesso 
principio che caratterizza l’Ati: “..se il contratto ne prevede l’istituzione, il nome, la ditta, la 
ragione o la denominazione sociale del soggetto prescelto per svolgere l’ufficio di organo 
comune per l’esecuzione del contratto o di una o più parti o fasi di esso, i poteri di gestione 
e di rappresentanza conferiti a tale soggetto come mandatario comune nonché le regole 
relative alla sua eventuale sostituzione durante la vigenza del contratto. Salvo che sia diver-
samente disposto nel contratto, l’organo comune agisce in rappresentanza degli imprendi-
tori, anche individuali, partecipanti al contratto, nelle procedure di programmazione 
negoziata con le pubbliche amministrazioni, nelle procedure inerenti ad interventi di 
garanzia per l’accesso al credito e in quelle inerenti allo sviluppo del sistema imprenditoriale 
                                                          
5 T.A.R. Reggio Calabria sez. I, 10 dicembre 2009, n. 1197 
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nei processi di internazionalizzazione e di innovazione previsti dall’ordinamento nonché 
all’utilizzazione di strumenti di promozione e tutela dei prodotti e marchi di qualità o di cui 
sia adeguatamente garantita la genuinità della provenienza”. 
Inoltre, con la legge 221/2012 vengono inserite le Reti d’impresa tra le forme di 
aggregazione ammesse alla partecipazione alle gare d’appalto, modificando così il testo 
degli artt. 34 e 37 del D.lgs. 163/2006, noto come Codice degli appalti: secondo questa 
legge le Reti di imprese, a patto che esse abbiano acquisito la soggettività giuridica, possono 
presentare un’offerta, a condizione di disporre dei requisiti appunto richiesti.  
Indipendentemente dalla possibilità di partecipare a gare, la Rete si differenzia dall’Ati per 
il fatto che la prima è finalizzata ad una alleanza tra le imprese più duratura nel tempo e 
non relativa ad un solo progetto, infatti uno degli obiettivi principali della Rete quello di 
incrementare la competitività delle aziende aderenti: target che, oltre a richiedere del 
tempo, è tutt’altro che episodica (cosa che invece è caratteristica delle Ati).  
2.2 Consorzio 
Il Consorzio è una forma di aggregazione di imprese nel quale i soci mettono in comune 
alcune attività del proprio processo produttivo.  
La definizione di Consorzio si trova nell’art. 2602 del codice civile: “Con il contratto di 
consorzio più imprenditori istituiscono un'organizzazione comune per la disciplina o per lo 
svolgimento di determinate fasi delle rispettive imprese”.  Inizialmente nacque per 
consentire il funzionamento dei contratti di cartello tra imprenditori, per limitare la 
concorrenza tra gli stessi.  
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Nel codice civile si individuano tre elementi rilevanti ai fini della qualificazione del 
Consorzio, che sono: le parti, l’organizzazione comune e la disciplina.  
Riguardo alle parti, può trattarsi di imprenditori agricoli e in alcuni casi sono ammessi a 
partecipare ai consorzi soggetti non imprenditori (come, ad esempio, le Regioni, le Camere 
di Commercio, le Associazioni di industriali, le Università) che intervengono in funzione di 
sostegno finanziario.  
Occorre premettere che la definizione dell'art. 2602 comprende due tipi di consorzi: i 
consorzi interni e quelli con attività esterna. Nei primi l'organizzazione comune creata con 
il contratto si limita a disciplinare, a controllare, a coordinare l'attività dei singoli 
imprenditori consorziati che, però, continuano a svolgere individualmente tutte le fasi del 
ciclo economico. Nei secondi, invece, si programma lo svolgimento in comune di una o più 
fasi delle imprese partecipanti (fasi che, prima della stipulazione del contratto, le imprese 
consorziate svolgevano individualmente o non svolgevano affatto). 
Le fasi da svolgere in comune possono essere l’acquisto di beni strumentali, di materie 
prime, di semilavorati, oppure la distribuzione, pubblicità, contabilità ecc: per esempio, i 
produttori di uva creano un consorzio per trasformare congiuntamente l’uva in vino e poi 
venderlo.  
Riassumendo, l’elemento caratterizzante del consorzio è l’unificazione di una fase della 
propria attività produttiva, o commerciale, o comunque la realizzazione in comune di 
specifiche fasi dell’attività imprenditoriale.  In questo caso, è il Consorzio stesso il 




La Rete è invece una forma di aggregazione meno impegnativa, in quanto non si richiede 
l’unificazione di una parte del proprio business, con la conseguente rinuncia all’autonomia 
imprenditoriale per quel ramo dell’attività.  
Per cui, nella Rete le imprese continuano a svolgere il loro business, visto che la Rete è 
l’elemento per migliorare la prestazione economica delle aziende senza necessariamente 
creare un nuovo soggetto giuridico ed economico6. La Rete è un’alleanza che mantiene 
l’autonomia e l’indipendenza dei singoli partecipanti.  
Per riassumere le differenze specifiche tra contratto di Rete e queste due forme di 
aggregazione (Consorzio e ATI) possiamo analizzare la Tab. 2.1, “Forme di aggregazione a 
confronto”, in cui sono schematizzate le caratteristiche di ciascuna di esse per poter meglio 
vedere cosa le contraddistingue.  
Innanzitutto, nell’ATI non si hanno alcuni requisiti di forma del contratto e la partecipazione 
è limitata agli aderenti vincitori del bando di gara; inoltre la durata non è prestabilita, come 
invece è quella del contratto di rete e del consorzio, ma è subordinata al compimento dello 
specifico lavoro per cui le imprese si sono associate.  
Invece il Consorzio è dotato obbligatoriamente di un organo amministrativo e autonomia 
patrimoniale, mentre invece nella Rete queste sono solo decisioni accessorie che vengono 
rimesse alle facoltà dei retisti.  
 
 
                                                          
6 In base all’art. 42 della legge 122/2010, il contratto di rete “può”, ma non “deve” prevedere l’istituzione di 
un fondo patrimoniale comune. 
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Il Distretto industriale vede l’unione informale di imprese, tutte dedite ad una unica attività, 
situate in un’area ben definita e storicamente circoscritta, la quale è oggetto di un 
provvedimento di riconoscimento da parte di un’autorità pubblica (spesso è la Regione).  
Il primo provvedimento adottato a livello nazionale per normare la materia è la legge n. 
317 del 5 ottobre 1991 (Interventi per l'innovazione e lo sviluppo delle piccole imprese): in 
particolare, all’art. 36, i Distretti industriali sono definiti come “aree territoriali locali 
caratterizzate da elevata  concentrazione  di  piccole  imprese,  con particolare  riferimento  
al rapporto tra la presenza delle imprese e la popolazione residente  nonché  alla  
specializzazione produttiva dell'insieme delle imprese.”  
Il successivo comma 2 assegna alle regioni il compito di individuare tali aree, sentito il 
parere delle Unioni delle Camere di Commercio, Industria, Agricoltura ed Artigianato, sulla 
base di una serie di criteri fissati dal Decreto del Ministero dell'Industria Commercio ed 
Artigianato del 21 aprile 1993. 
Il concetto di distretto industriale è stato poi stato oggetto di ulteriore revisione con la 
Legge 11 maggio 1999 n. 1407, “Norme in materia di attività produttive”. L'articolo 6, 
comma 8 fa rientrare la definizione di distretto industriale nel più ampio concetto di 
sistema produttivo locale: “Si definiscono sistemi produttivi locali i contesti produttivi 
omogenei, caratterizzati da una elevata concentrazione di imprese, prevalentemente di 
piccole e medie dimensioni, e da una peculiare organizzazione interna”. 
                                                          
7 Pubblicata nella Gazzetta Ufficiale n. 117 del 21 maggio 1999. 
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In questa ottica quindi “si definiscono distretti industriali i sistemi produttivi locali 
caratterizzati da una elevata concentrazione di imprese industriali nonché dalla 
specializzazione produttiva di sistemi di imprese.” 
Nel Distretto le forme di collaborazione tra imprese non sono regolamentate da un 
contratto, in modo preciso: sono invece spontanee e non strutturali, non garantendo la 
certezza da parte di altre imprese, come invece avviene nella Rete. Questa infatti si basa su 
un contratto che può coinvolgere operatori di settori diversi, situati in zone anche molto 
lontane tra loro.  
2.4 Subfornitura 
La subfornitura è un contratto che lega due imprese secondo lo schema “cliente-fornitore”. 
La legge del 18 giugno 1998, n. 192, "Disciplina della subfornitura nelle attività produttive" 
recita: “Con il contratto di subfornitura un imprenditore si impegna a effettuare per conto 
di una impresa committente lavorazioni su prodotti semilavorati o su materie prime forniti 
dalla committente medesima, o si impegna a fornire all'impresa prodotti o servizi destinati 
ad essere incorporati o comunque ad essere utilizzati nell'ambito dell'attività economica del 
committente o nella produzione di un bene complesso, in conformità a progetti esecutivi, 
conoscenze tecniche e tecnologiche, modelli o prototipi forniti dall'impresa committente.”  
Quindi questo tipo di contratto sarà stipulato da un committente, per esempio una casa 
automobilistica, che invece di provvedere in proprio a tutte le fasi di produzione, si avvale 




Tutto questo nel concetto di Rete non è presente, in quanto le imprese aderenti sono poste 
su un piano di parità, sulla base del contratto, operando per l’accrescimento collettivo 
tramite lo scambio di informazioni e prestazioni.  
2.5 Geie 
Per Gruppo Europeo di Interesse Economico (disciplinato a livello europeo con il 
regolamento comunitario 25.07.1985 n. 2137, recepito dal D. Lgs. n. 240 del 23 luglio 1991) 
si intende lo strumento giuridico che permette ad imprese e liberi professionisti, 
appartenenti a Stati diversi della Comunità Europea, di realizzare svariate forme di 
cooperazione transnazionale basate su un unico modello contrattuale riconosciuto e 
tutelato dai diritti nazionali e dal diritto comunitario.  
Un Geie non persegue profitti per se stesso, ma ha come obiettivo quello di “agevolare o 
sviluppare l'attività economica dei suoi membri, a migliorare o ad aumentare i risultati di 
questa attività" mediante una cooperazione circoscritta ad alcuni settori della produzione. 
Tutto questo è infatti molto simile a quanto è contenuto nell’art. 3 della legge 33/2009, 
commi 4-ter e 4-quater, riguardanti il contratto di rete; però, a differenza della Rete di 
imprese, il Geie ha sempre personalità giuridica ed il suo obiettivo può anche essere diverso 
dal miglioramento della competitività.  
Esistendo una disciplina specifica, l’aggregazione, quale è il Geie, lascia poco spazio alla 
volontà delle parti, come ad esempio per quanto riguarda la sua organizzazione: basti 
constatare, infatti, che elemento necessario è la partecipazione di almeno due membri che 
provengano da due diversi paesi dell’Unione Europea; allo stesso modo esistono dei limiti 
circa il numero massimo di partecipanti, i quali possono al massimo essere cinquecento. 
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Risulta opportuno a questo punto, paragonare la Rete con la società di persone (ad 
esempio Snc, Sas8), precisando che la Rete di imprese non è una persona giuridica, e 
neppure un nuovo modello societario, ma solo un contratto, per la cui attuazione si 
possono prevedere, appunto, strumenti simili a quelli del modello societario. Infatti una 
società di persone è priva di personalità giuridica, ma ha una soggettività giuridica, tanto 
da esistere un modello Unico apposito, sebbene poi tutti i rapporti facciano capo ai soci. 
Come già riportato nel capitolo 1, dal punto di vista patrimoniale c’è però una differenza, 
in quanto nella società di persone i soci hanno la responsabilità illimitata per le obbligazioni 
sorte in capo alla società, mentre nella Rete le imprese aderenti non rispondono delle 
obbligazioni conseguenti alle attività di Rete. Infatti il comma 4- ter9 prevede che, quando 
la Rete ha soggetto esecutore e fondo patrimoniale “in ogni caso, per le obbligazioni 
contratte dall'organo comune in relazione al programma di rete, i terzi possono far valere i 
loro diritti esclusivamente sul fondo comune”.  
Dunque, la Rete può essere in grado di gestire rapporti con i terzi, e quindi di attivare 
rapporti giuridici per conto dei partecipanti, per esempio nel caso di acquisti e vendite di 
beni e servizi, la gestione di servizi di interesse comune, l’acquisizione di diritti di proprietà 
intellettuali (come marchi e brevetti), per effetto dell’attività prevista dal contratto di rete.  
                                                          
8 Con il termine Snc (Società in nome collettivo) ci si riferisce ad un tipo di società di persone disciplinato dagli 
artt. 2291-2321 del codice civile in cui tutti i soci rispondono solidamente e illimitatamente per i debiti sociali 
(art. 2291 c.c.). Invece con Sas (Società in accomandita semplice, disciplinata dagli artt. 2313-2324 del codice 
civile) ci si riferisce ad una società di persone che può esercitare sia attività commerciale sia attività non 
commerciale e che si caratterizza per la presenza di due categorie distinte di soci (accomandanti e 
accomandatari).  
9 Riferito sempre all’art. 3 della legge 33/2009. 
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Alla luce delle differenze tra l’istituto della Rete e le altre forme di aggregazione è possibile 
definire il significato e le potenzialità di questo istituto, meglio inquadrandone le sue 
applicazioni. 
Visto che in Italia il sistema d’imprese è prevalentemente rappresentato da aziende di 
piccole dimensioni, si avrà interesse a promuovere e determinare l’aggregazione tra 
imprese, anche per poter competere in mercati sempre più globalizzati.  
A questo riguardo le Reti di imprese rappresentano una forma di coordinamento, basato 
su un contratto, destinato in particolare alle Pmi10 che vogliono incrementare la loro 
capacità competitiva, senza ricorrere ad acquisizioni o fusioni o incorporazioni.  
Infatti, “per molte imprese italiane costituirsi in Rete appare così oggi una scelta quasi 
obbligata e non solo a causa della crisi, ma perché il sistema imprenditoriale italiano –
costituito per il 95% da micro e piccole imprese- sembra non essere più in grado di reggere 
il passo con un mercato che ha cambiato letteralmente volto negli ultimi dieci anni: in 
effetti, le Reti d’impresa sono l’unico fenomeno che registra una crescita in questo 
frangente storico di crisi, eguagliando il successo dei distretti industriali negli anni ’70, con 
l’importante differenza di garantire l’individualità e l’autonomia delle singole aziende che 
si aggregano, pur formando per molti versi un unicum sul mercato.11” 
Per cui la Rete offre agli aderenti indipendenza e autonomia imprenditoriale, senza 
l’obbligo di investire risorse finanziarie, tecniche ed umane in grado di consentire il 
raggiungimento di obiettivi altrimenti fuori portata per una piccola impresa.  
                                                          
10 Piccole e medie imprese. 
11 Così AA.VV, Le Reti d’impresa, in Di Diego S. e Micozzi F. (a cura di), Maggioli Editore, 2013, p. 15. 
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E inoltre “di fronte alla frammentarietà del panorama imprenditoriale italiano, alla fragilità 
e alla inadeguatezza talvolta dimostrate dal modello distrettuale e alla necessità di 
accorciare la filiera per aumentare i margini, la Rete tra imprese diventa una delle risposte 
più valide contro le “turbolenze” e l’aggressività dei mercati internazionali.12” 
In realtà i contesti che potrebbero valorizzare il contratto di rete sono molti. 
Nel caso di imprese appartenenti allo stesso settore merceologico, che sperimentano 
difficoltà nello svolgimento della propria attività produttiva (per esempio l’individuazione 
dei fornitori, la gestione della clientela ecc), il contratto di rete potrebbe consentire la 
creazione di una struttura congiunta per la gestione di tali difficoltà, così da poter realizzare 
i progetti comuni ed accrescere la competitività e la capacità di innovazione.  
Un altro contesto potrebbe essere quello delle imprese complementari, che per affrontare 
un mercato sempre più competitivo, o per entrare in nuove aree, non possono presentarsi 
solo col proprio catalogo, perché potrebbero avere difficoltà ad intercettare la domanda. 
In questi casi l’aggregazione ad una Rete potrebbe permettere di presentarsi alla clientela 
con una gamma di prodotti più ampia e più profonda, e poter per esempio, partecipare a 
fiere internazionali, così da ridurre i costi e superare le complessità che la partecipazione 
ad una fiera all’estero pone.  
In definitiva, il risultato potenziale della Rete potrebbe essere molto simile a quello 
ottenibile da aggregazioni di imprese di natura proprietaria, ossia quelle ottenute tramite 
fusioni ed acquisizioni, in quanto con la Rete si può acquisire una massa critica di risorse 
                                                          




adeguate per raggiungere, collettivamente, gli obiettivi di innovazione e competitività che 
ci si è posti.  
Ugualmente, si può affermare che una Rete di imprese può offrire gli stessi vantaggi di 
appartenenza ad un gruppo societario, salvaguardando però l’autonomia e l’indipendenza 

















L’istituto della Rete nel sistema farmacia  
Può ritenersi del tutto pacifico che il sistema economico italiano è connotato da una forte 
presenza di piccole e medie imprese che, per competere nei mercati esteri e far fronte alla 
crisi che si sta abbattendo su molti settori economici del nostro paese, hanno la necessità 
di cambiare modello di business, abbattendo costi, senza comunque rinunciare ad elevati 
standard qualitativi richiesti da un mercato sempre più esigente e consapevole. Nello 
specifico della distribuzione al dettaglio del farmaco si stanno accentuando fenomeni che 
richiedono un sempre maggiore sforzo innovativo volto ad accrescere la competitività degli 
operatori che vi agiscono.  
Nel corso del presente capitolo cercheremo di approfondire queste dinamiche e mostrare 
l’utilità del contratto di rete quale strumento vantaggioso alle farmacie per rispondere in 
maniera efficace alle nuove sfide imposte dal diverso scenario in cui operano.  
L’analisi prenderà inizio con la descrizione del contesto attuale in cui è calata l’azienda 
farmacia, sottolineando quegli elementi che ne minacciano la sopravvivenza. Infatti, la 
sempre maggiore necessità di servizi sanitari, a causa sia del progressivo invecchiamento 
della popolazione accompagnato dall’aumento delle prospettive di vita che 
dell’incremento della percentuale di malattie croniche gravi, associata a fenomeni come la 
presenza sul mercato di nuovi competitor, il calo della spesa farmaceutica per abitante e la 
crescita di nuovi canali distributivi, determinano sia una diversa composizione del fatturato, 
connotato ormai dall’evoluzione in aumento della sua componente “libera” che un peso 
crescente dei costi dovuti ad una gestione sempre più gravata dai servizi socio-sanitari 
esternalizzati dal Servizio Sanitario Nazionale. 
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In seconda battuta, si cercherà di dimostrare le considerazioni anzi dette prendendo in 
esame il conto economico di una Farmacia “X”, opportunamente scelta tra le farmacie 
seguite dallo Studio Falorni di Pisa. Potremo constatare, infatti, che nell’arco degli ultimi 
dieci anni, si è assistito ad una progressiva erosione del risultato operativo, dovuta ad un 
appesantimento dei costi del personale correlati ad un aumento dei servizi ai clienti. 
In virtù di tutto questo si rende fondamentale l’individuazione di comportamenti nuovi che 
portino sia ad ottimizzare i costi che a modificare l’immagine e della farmacia così da 
allontanarsi dal consueto modello di business, sempre meno remunerativo, che la vede 
unicamente come semplice luogo di dispensazione di medicinali. Ora più che mai, infatti, si 
rende necessario un diverso modello organizzativo che risponda a logiche di integrazione 
orizzontale e verticale con altri operatori in un contesto che vede il concetto di salute 
sempre più allargato. 
Nel settore della distribuzione al dettaglio del farmaco, quindi, l’istituto del contratto di 
rete rappresenta uno strumento in grado di provvedere alle necessità appena evidenziate. 
Infatti, attraverso l’elevato grado di autonomia lasciata ai privati contraenti, si tratta di uno 
strumento elastico al fine di modulare, in base alle esigenze del caso, il livello di 
aggregazione che si intende realizzare, consentendo sia il mantenimento dell’autonomia 
delle imprese che ne entrano a far parte che, allo stesso tempo, l’instaurarsi di un flusso di 
informazioni e risorse tra i partecipanti, così da permetterne lo sviluppo trasformando in 






3.1 Contestualizzazione della farmacia nel 2015 
Nel corso del presente paragrafo andremo a descrivere lo scenario attuale in cui opera 
l’azienda farmacia così che, con l’ausilio di dati, potremo essere in grado di constatare ed 
inquadrare meglio le minacce e le nuove sfide che si prospettano, nell’ambito del settore 
della distribuzione al dettaglio del farmaco.  
Il mondo della salute è soggetto a notevoli cambiamenti, vive in un momento sempre più 
difficile ed è caratterizzato da una dinamica in continua evoluzione. Infatti, se da un lato, 
deve necessariamente rispondere a bisogni di cittadini sempre più informati e coscienti, 
anche grazie allo sviluppo di internet, dall’altro, deve essere pronto a fronteggiare con un 
maggiore dispendio di energie una crescita quantitativa della “domanda di salute” dovuta 
al progressivo invecchiamento della popolazione ed all’incremento dell’incidenza, tra la 
popolazione, di malati cronici. 
Se, quindi, si rende necessaria l’offerta di maggiori servizi, sia in termini quantitativi che 
qualitativi, si assiste in maniera più o meno costante a l’utilizzo del canale farmacia per la 
loro dispensazione, così da soddisfare le esigenze di quadratura del bilancio pubblico. 
Tuttavia, l’azienda farmacia per rispondere alla finalità di diventare sempre di più un 
presidio sanitario territoriale, deve necessariamente migliorare le sue performance 
reddituali, così da disporre delle risorse sufficienti a coprire i costi connessi all’erogazione 
di servizi socio-sanitari. Il tutto deve avvenire in uno scenario caratterizzato da una 
progressiva diminuzione del valore medio per ricetta che impone, quindi, l’adozione di 




Come premesso la popolazione italiana sta progressivamente invecchiando e la stessa 
tendenza si riscontra anche nel prossimo futuro. Infatti, secondo un’indagine Eurostat13, la 
popolazione sopra i 65 anni aumentata dal 1960 al 2010 di 11 punti percentuali, passando 
dal 9% al 20%, ed è destinata a crescere fino al 32% nel 2050. Questa tendenza è facilmente 
visualizzabile dal grafico in Figura 3.1 1, dove viene schematizzata la ripartizione per fasce 
di età della popolazione considerando quattro dimensioni: dagli 0 ai 14 anni, dai 15 ai 64 
anni, tra 65 e 79 anni e oltre gli 80 anni di età. Soprattutto le persone con età superiore agli 
80 anni sono passate da 1.8 milioni del 1990 (3% della popolazione) a 3.5 milioni nel 2010 
(6% della popolazione) e, come anticipato, da proiezioni è stato calcolato che supereranno 
gli 8 milioni nel 2050 (13% della popolazione). 
 
Figura 3.1 1 - Struttura per età della popolazione italiana, 1950-2050 (tassi e proiezioni). Fonte Database Eurostat.14 
                                                          
13 L'Ufficio Statistico dell'Unione Europea (Eurostat) è una Direzione Generale della Commissione Europea; 
raccoglie ed elabora dati dagli Stati membri dell'Unione europea a fini statistici, promuovendo il processo di 
armonizzazione della metodologia statistica tra gli Stati membri. La sua missione è quella di fornire all'Unione 





Inoltre, non sempre l’aumento dell’età è accompagnato ad un buono stato di salute. Oltre 
la metà della popolazione ultrasettancinquenne soffre di patologie croniche gravi (vedi 
tabella 3.1 1), dove con malattie croniche gravi si fa riferimento (“a” nella tabella) a diabete, 
infarto del miocardio, angina pectoris e altre malattie cardiache, ictus, emorragia cerebrale, 
bronchite cronica, enfisema, cirrosi epatica, tumori maligni (inclusi linfomi e leucemie), 
Parkinson, Alzheimer e demenze. 
Nella classe di età 65-69 anni e oltre 75 anni, le donne malate cronicamente rappresentano, 
rispettivamente, il 28 ed il 51% (diabete, Alzheimer e demenze senili sono le patologie con 
evidente crescita rispetto agli anni passati); gli uomini soffrono di almeno una patologia 
cronica grave nel 36% dei casi tra i 65 e i 69 anni, e nel 57% oltre i 75 anni di età. 
Per cui, aumentano le persone che soffrono di almeno una patologia grave: nel 2012 (“b” 
indica dati provvisori) sono il 14.8% della popolazione, con un aumento di 1.5 punti 
percentuali rispetto agli anni precedenti. 
 
Tabella 3.1 1 Distribuzione per fascia di età e sesso di persone con almeno una malattia cronica grave o con tre o più 
malattie croniche. Media Settembre-Dicembre 2005 e Anno 2012 (per 100 persone). Fonte: Istat, Indagine Condizioni di 
salute e ricorso ai Servizi Sanitari.15 
                                                          
15 Si veda http://www.istat.it/it/files/2014/05/cap4.pdf 
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Inoltre, altro fattore da tenere conto è la maggiore aspettativa di vita che si ha in tutto il 
mondo: in base alle medie mondiali una bambina ed un bambino nati nel 2012 hanno 
rispettivamente un’aspettativa di vita di 73 e 68 anni, 6 anni in più rispetto alle aspettative 
di vita relative a bambini nati nel 199016. 
L’Italia inoltre si trovava nel 2012 tra i dieci paesi nel Mondo con le maggiori aspettative di 
vita che sono di 80.5 anni per gli uomini e 85 anni per le donne. 
A questo punto si rende opportuno capire se i fenomeni sopra evidenziati abbiano 
effettivamente accompagnato incrementi nella domanda di beni e servizi, inerenti la 
soddisfazione di un bisogno di salute sempre più vicino alla definizione data dall’OMS nel 
194617.  
Secondo un’indagine IMS, il volume delle vendite ai consumatori finali (dati valorizzati in 
prezzi al pubblico) nel 2013 ha superato i 26 miliardi di euro, in aumento dell’1,5%18, nel 
quale i farmaci costituiscono il 68,2% delle vendite per quasi 17,8 miliardi di euro. Il 
restante 31,8%, per un controvalore di quasi 8,3 miliardi di euro, è stato realizzato dai 
prodotti non farmaceutici che hanno guadagnato, rispetto al 2012, quasi un punto 
percentuale e mezzo in termini di quota di mercato. Nel 2014 è stato stimato che la spesa 
sanitaria globale rappresenta il 7% del PIL19. 
                                                          
16 Fonte Statistiche Sanitarie Mondiali dell’OMS per il 2014, a cura del Ministero della Salute. Riferimento 
http://www.salute.gov.it/imgs/C_17_pubblicazioni_2179_allegato.pdf nome allegato “Notizia OMS: 
Statistiche Sanitarie Mondiali 2014. Ampi miglioramenti nell’aspettativa di vita”. 
17 Sin da tale data, infatti, l’Organizzazione Mondiale della Sanità si fa assertrice di una definizione che 
connota l’ampiezza del concetto di salute, esprimendo che: “La salute è uno stato di completo benessere 
fisico, mentale e sociale e non semplicemente l’assenza di malattia e di infermità”. 
18 Fonte IMS Health.  




Secondo la stessa indagine, il mercato mondiale sfiorerà i 1.300 miliardi di dollari nel 2018. 
In quest’ottica, saranno i paesi pharmerging20 insieme agli Stati Uniti a fornire il maggior 
contributo alla crescita nei prossimi cinque anni concentrando il 60% del mercato totale. 
Da un’analisi condotta da Federfarma risulta che in Italia il 2014 si è chiuso con una crescita 
moderata della spesa (+3%) trainata dal mercato specialistico a fronte di un canale farmacia 
in lieve decrescita. Le previsioni per i prossimi quattro anni vanno nella stessa direzione, 
indicando un passo di crescita guidato dal canale ospedaliero e dalla distribuzione per 
conto. Quest’ultima raddoppia la crescita 2013 arrivando al +26% e toccando 1,5 miliardi 
di Euro. L’evoluzione è legata a un generale ampliamento dei farmaci inseriti in questo 
canale a prescindere dalle nuove specialità immesse in commercio, entrate praticamente 
in toto nella distribuzione per conto. Infatti, a parte la Sicilia che ha attivato solo nel 2014 
questa forma di distribuzione, e che contribuisce alla crescita di questo canale per 125 
milioni di Euro (circa il 40% del totale della crescita), tutte le Regioni tranne Liguria e 
Marche crescono in modo rilevante (>7%). I contributi più importanti, dopo la Sicilia, 
provengono da Campania e Lombardia. In Figura 3.1 2 è schematizzato attraverso un 
istogramma il valore per regione della spesa pro-capite legata alla distribuzione per conto. 
E’ chiaramente leggibile che, in controtendenza a quanto precedentemente detto, i valori 
più alti si rinvengono in regioni quali: Lazio, Calabria e Molise con circa 44€ per abitante 
verso una media nazionale di 26 Euro. 21 
 
                                                          
20 Ci si riferisce ai paesi emergenti che traineranno la crescita del mercato farmaceutico mondiale. In totale i 
paesi individuati dall’IMS nel 2013 sono 17 e tra questi abbiamo Brasile, Cina, Russia e India. Fonte 
http://www.pharmastar.it/index.html?cat=6&id=3339 










segmenti che compongono il mercato farmaceutico, valutando gli andamenti per l’anno  
Nelle successive Tabella 3.1 2 e Figura 3.1 3 viene sintetizzata la ripartizione delle vendite 
nei vari segmenti che compongono il mercato farmaceutico, valutando gli andamenti per 
l’anno 2014. Emerge chiaramente che circa il 62% delle vendite in volumi è dato dai farmaci 
con obbligo di ricetta che crescono dello 0,8%, mentre i farmaci di fascia C hanno subito un 
calo di circa il 2%. Anche i farmaci di autocura che occupano l’11% del mercato sono calati 
del 2.7%, abbassamento a cui hanno contribuito sia i farmaci di automedicazione sia i SOP. 
Andamento opposto hanno invece i farmaci notificati, OTC non registrati e integratori, che 
crescono del 5%, così come anche i parafarmaci e i prodotti per l’igiene e la bellezza che 
sono cresciuti, rispettivamente, dello 0.89 e 1.94%. 
 






Tabella 3.1 2 Segmentazione del mercato in farmacia anno 2014.  







In Figura 3.1 4 è possibile osservare che nel 2014 la spesa farmaceutica convenzionata netta 
è diminuita del 3,1% rispetto al 2013. Prosegue, quindi, il calo della spesa che già nel 2013 
(per il settimo anno consecutivo) era diminuita del -2,5%. Rallenta, invece, la tendenza 
all’aumento del numero delle ricette, cresciuto solo del +0,2%, mentre nel 2013 l’aumento 
era stato pari al +2,6%. Nel 2014 le ricette sono state oltre 609 milioni, pari mediamente a 
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Figura 3.1 3 Segmentazione del mercato in farmacia anno 2014. Fonte Federfarma, La spesa farmaceutica 
nel 2014 su elaborazione di dati IMS Health, Pharmatrend, MAT Dec 2014.   
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10 ricette per ciascun cittadino. Le confezioni di medicinali erogate a carico del SSN sono 
state oltre 1 miliardo 121 milioni, con un aumento del +0,2% rispetto al 2013. Ogni cittadino 
italiano ha ritirato in farmacia in media 18,4 confezioni di medicinali a carico del SSN. 
 
 
Figura 3.1 4 Spesa farmaceutica netta SSN nel 2014: differenziale rispetto agli stessi mesi dell’anno precedente. Fonte 
Federfarma 
L’andamento della spesa nel 2014 è influenzato dal calo del valore medio netto delle ricette 
(-3,3%): vengono, cioè, erogati a carico del SSN farmaci di costo sempre più basso. Il calo 
del valore medio netto delle ricette dipende dal crescente impatto dei medicinali 
equivalenti a seguito della progressiva scadenza dei brevetti, alle trattenute imposte alle 
farmacie e dalle misure applicate a livello regionale. Tra queste ultime, si segnalano 
l’appesantimento del ticket a carico dei cittadini e la distribuzione diretta di medicinali 
acquistati dalle ASL.  
In Figura 3.1 5, vengono poste a paragone grandezze come la spesa netta e il numero delle 
ricette tra l’anno 2014 rispetto a quelle degli stessi mesi dell’anno precedente. E’ piuttosto 
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evidente che la regione in cui il calo della spesa convenzionata netta è particolarmente 
accentuato è la Sicilia (-12.3%), seguono Umbria (-5.5%), Molise (-5.3%) ed Emilia-Romagna 
(-4.8%). 
 
Figura 3.1 5 Andamento spesa netta e numero ricette a livello regionale 2014/2013. Fonte FEDAIIS (dati Federfarma) 
La Figura 3.1 6, invece, ci consente di osservare l’evoluzione dello stesso fenomeno su un 
orizzonte temporale più vasto. In particolare, mettendo a confronto i dati della spesa 
farmaceutica nel corso degli anni e prendendo come riferimento il 2002 (il primo anno di 
entrata in vigore dell’euro), è possibile osservare l’aumento del numero delle ricette 
spedite (+40%), accompagnato da una diminuzione dei ricavi dell’11% al lordo 
dell’inflazione. Tutto ciò ha comportato, nello stesso periodo, una diminuzione del valore 






Figura 3.1 6 Andamento negli anni della spesa farmaceutica. Fonte FEDAIISF su elaborazione di dati Federfarma.22 
 
Andando, invece, ad analizzare più specificatamente i dati relativi al periodo 2010-2014 per 
la Regione Toscana, dai dati elencati in Tabella 3.1 3 è possibile constatare la coerenza di 
questi con lo scenario nazionale. Infatti risulta evidente il netto calo della spesa lorda e 
della spesa netta, mentre il numero di ricette è aumentato dell’1,4%. In Figura 3.1 7, invece, 
viene raffigurato l’incremento delle stesse grandezze rispetto all’anno precedente. 
 
Tabella 3.1 3 Spesa netta, spesa lorda e numero ricette nel periodo 2010-2014 per la Regione Toscana. Fonte Federfarma. 
 
 
                                                          




Figura 3.1 7 Spesa e numero ricette per la Regione Toscana per il periodo 2011-2014. Fonte Federfarma, La spesa 
farmaceutica nel 2014. 
 
Dai dati che abbiamo riportato in questo paragrafo è possibile constatare il peggioramento 
dello scenario in cui opera l’azienda farmacia, costretta a perseguire livelli di efficienza 
sempre maggiori per ottenere i medesimi risultati che, in tempi passati, non faceva fatica 
a conseguire. Altra faccia della medaglia è la necessità per il farmacista di innovarsi, 
trovando all’interno del mercato in cui opera una diversa identità che gli consenta di 
differenziarsi ulteriormente anche dai nuovi competitor che popolano il mercato italiano.  
In particolare, si è ormai da tempo assettato il nuovo scenario competitivo generato dalle 
liberalizzazioni regolamentate dal Decreto Bersani (D.L. 223/2006 definitivamente 
convertito con la L. n. 248 del 4 agosto 2006). E’ ormai pacifica, infatti, l’esistenza di altri 
esercizi commerciali, denominati comunemente “Parafarmacie”, situati i supermercati o 
negozi autonomi che possono effettuare attività di vendita al pubblico di farmaci da banco 
e di automedicazione che non siano soggetti a prescrizione medica. Inoltre, lo stesso 
Decreto, consente a questi esercizi commerciali la vendita di prodotti per la cosmesi, 
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Le misure contenute nel Decreto si proponevano di rendere più dinamico il mercato, 
tutelare i consumatori e agevolare la lotta all’evasione fiscale, mediante alcune procedure 
obbligatorie nei pagamenti.  
Da questo emerge che, se da un lato, le istituzioni tendono a voler valorizzare la 
professionalità dei farmacisti, per esempio con l’introduzione della farmacia dei servizi23, 
dall’altro sottraggono risorse economiche al canale farmacia e ne aumentano la 
concorrenza interna. 
Sull’argomento “Liberalizzazioni” ci sono una moltitudine di pareri, ma sono i dati a parlare: 
il comparto dei prodotti commerciali (farmaci senza obbligo di prescrizione e prodotti di 
libera vendita) pesa il 38% del mercato totale e cresce del 3.4%, compensando invece il calo 
dell’1.8% dell’etico24; questo aumento spiega l’elevata competizione dei venditori sul 
nostro territorio, anche se la farmacia domina con 18.000 punti vendita con una 
percentuale del 90% delle vendite contro i 2700 punti vendita delle parafarmacie e un peso 
del 7% sulla vendita totale.  
Nonostante i dati positivi sulle vendite, la parafarmacie rappresentano una minaccia, 
seppur modesta, per il mercato delle farmacie, gravato dal calo sia del valore medio della 
                                                          
23 Decreto Legislativo 3 ottobre 2009, n. 153 (pubblicato in Gazzetta Ufficiale 4 novembre 2009, n. 257) che 
attua la delega prevista dall’articolo 11 della Legge 18 giugno 2009, n. 69. In particolare il provvedimento 
individua tra i servizi: la partecipazione delle farmacie all’assistenza domiciliare, la collaborazione ai 
programmi di educazione sanitaria della popolazione, la realizzazione o la partecipazione a campagne di 
prevenzione di patologie a forte impatto sociale, anche effettuando analisi di laboratorio; la prenotazione in 
farmacia di visite ed esami specialistici presso le strutture pubbliche e private convenzionate, compreso il 
pagamento dei relativi oneri ed il ritiro dei referti. 
Il decreto legislativo prevede inoltre: consegna nelle farmacie rurali dei medicinali, preparazione e consegna 
delle miscele per la nutrizione artificiale e dei medicinali antidolorifici, dispensazione per conto delle strutture 
sanitarie dei farmaci a distribuzione diretta, messa a disposizione di infermieri e fisioterapisti per prestazioni 
a domicilio, erogazione di servizi sanitari di secondo livello, anche avvalendosi di personale infermieristico e 
prevedendo che la farmacia sia fornita di defibrillatore. (Altalex, 7 ottobre 2009) 
24 Fonte IMS Health, anno mobile settembre 2013. 
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ricetta, passata da 25 a circa 12-15 euro, sia del valore delle farmacie stesse, che rispetto a 
4-5 anni fa si è ridotto della metà o più25. 
Anche il numero stesso di farmacie sul territorio italiano, schematizzato nella tab. 3.1 4, è 
un dato importante da valutare in quest’ottica: secondo Federfarma, esiste almeno una 
farmacia in ciascun comune italiano (sono oltre 8000). Infatti nel D.L. del 24 gennaio 2012, 
n. 126 il quorum per l’apertura di una nuova farmacia è stato abbassato a 3300 su tutto il 
territorio nazionale; si è anche regolato l’utilizzo dei resti, prevedendo che la popolazione 
eccedente rispetto al parametro fissato consente l’apertura di una nuova farmacia qualora 
sia superiore al 50% del parametro stesso (1651 abitanti). Questo significa che potrebbero 
aprire, in Italia nei prossimi anni e per il solo effetto dell’abbassamento del quorum, oltre 







                                                          
25Fonte 
http://www.ilsecoloxix.it/p/magazine/2015/03/02/ARLzp3gDliberalizzazioni_farmacisti_apriremo.shtml 
26 “Disposizioni urgenti per la concorrenza, lo sviluppo delle infrastrutture e la competitività”.  




Tabella 3.1 4 Numero di farmacie per regione sul territorio italiano 
REGIONE NUMERO FARMACIE ABITANTI ABITANTI 
PER FARMACIA 
COMPLESSIVE PRIVATE PUBBLICHE 
VALLE D'AOSTA 50 43 7 128.591 2.572 
PIEMONTE 1.577 1.467 110 4.436.798 2.813 
LIGURIA 598 576 22 1.591.939 2.662 
LOMBARDIA 2.863 2.406 457 9.973.397 3.484 
VENETO 1.349 1.236 113 4.926.818 3.652 
BOLZANO 124 118 6 515.714 4.159 
TRENTO 167 143 24 536.237 3.211 
FRIULI-V.GIULIA 389 364 25 1.229.363 3.160 
EMILIA-ROMAGNA 1.258 1.042 216 4.446.354 3.534 
MARCHE 506 430 76 1.553.138 3.069 
TOSCANA 1.132 902 230 3.750.511 3.313 
LAZIO 1.504 1.342 162 5.870.451 3.903 
UMBRIA 272 221 51 896.742 3.297 
ABRUZZO 508 472 36 1.333.939 2.626 
MOLISE 169 166 3 314.725 1.862 
CAMPANIA 1.618 1.560 58 5.869.965 3.628 
PUGLIA 1.114 1.092 22 4.090.266 3.672 
BASILICATA 205 201 4 578.391 2.821 
CALABRIA 768 761 2 1.980.533 2.596 
SICILIA 1.457 1.445 12 5.094.937 3.497 
SARDEGNA 578 573 5 1.663.859 2.879 
Totale nazionale 18.201 16.560 1.641 60.782.668 3.340 
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3.2 Individuazione delle variabili critiche nel conto economico della farmacia 
Per poter meglio contestualizzare la farmacia, oltre ad osservare il mercato all’interno del 
quale si muove con i suoi cambiamenti e le sue normative, è importante constatare quali 
siano le variabili economiche interessate da questi mutamenti. 
Prendiamo in esame una Farmacia “X”, il cui conto economico ci è stato fornito per 
elaborazione dei dati da parte dello Studio Falorni di Pisa, la quale rappresenta la classica 
farmacia medio-piccola che potremmo definire “normale”: in equilibrio economico, 
finanziario e patrimoniale, dotata di parcheggio e situata in una area territoriale che non 
presenta né svantaggi né particolari agevolazioni. 
Dalle tabelle 3.2 1 e 3.2 2 possiamo osservare l’evoluzione dei ricavi nel corso del tempo ed 
analizzare, quindi, la loro composizione. Mettendo a confronto il 2013 con il 2004 è 
possibile constatare una erosione dei ricavi totali della farmacia, passando da un valore 
assoluto di 911 mila euro ad un valore di 862 mila euro. Tuttavia, questa tendenza non è 
stata lineare nel tempo, infatti dal 2004 al 2006 si può osservare una crescita di quasi il 7%. 
Andando nel dettaglio delle voci che partecipano alla formazione dei ricavi totali, possiamo 
osservare che la solita dinamica – crescita fino al 2006 e diminuzione fino al 2013 - si verifica 
anche sul totale delle vendite al Sistema Sanitario Nazionale (nelle tabelle “TOTALE USL”) 
passate da 484 a 514 mila euro dal 2004 al 2006, per poi scendere fino a 389 mila euro nel 







DESCRIZIONE 2013 2012 2011 2010 2009 
ANDAMENTO 
RICAVI 
          
VENDITE USL 341 346 394 419 424 
TKT 48 46 39 28 22 
TOTALE USL 389 391 432 447 446 
CASSETTO 421 409 428 425 438 
MERCI C-VENDITE 3 4 4 4 5 
DIVERSI 0 0 0 0 0 
ASS-INDE 2 1 2 1 2 
INTEGRATIVE 48 50 51 56 57 
TOTALE RICAVI 862 856 918 933 948 
Tabella 3.2 1 Andamento ricavi 2009-2013 per la Farmacia X. 
DESCRIZIONE 2008 2007 2006 2005 2004 
ANDAMENTO 
RICAVI 
          
VENDITE USL 451 462 508 480 479 
TKT 14 10 6 7 5 
TOTALE USL 465 471 514 487 484 
CASSETTO 432 435 403 402 382 
MERCI C-VENDITE 5 7 0 1 2 
DIVERSI 0 0 0 0 0 
ASS-INDE 3 1 3 0 1 
INTEGRATIVE 49 55 53 49 41 
TOTALE RICAVI 952 969 973 938 911 
Tabella 3.2 2 Andamento ricavi 2004-2008 per la Farmacia X. 
Nelle tabelle 3.2 3 e 3.2 4 viene riportata la composizione del fatturato in valori relativi. Da 
questi dati possiamo riscontrare la reazione della farmacia alla diminuzione delle vendite 
al Sistema Sanitario Nazionale accentuando le vendite libere. Il “Cassetto”, infatti nel 2006 
pesava il 41,42% sui ricavi totali della farmacia, mentre nel 2013 la percentuale è 
aumentata al 48,84%. Tuttavia questo sforzo non è stato sufficiente ad arginare la 
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diminuzione delle “Vendite USL” dato che, come anzi detto, i ricavi totali sono comunque 
diminuiti. 
DESCRIZIONE 2013 2012 2011 2010 2009 
MIX RICAVI %           
VENDITE USL 39.56 40.42 42.92 44.91 44.73 
TKT 5.57 5.37 4.25 3 2.32 
TOTALE USL 45.13 45.68 47.06 47.91 47.05 
CASSETTO 48.84 47.78 46.62 45.55 46.2 
MERCI C-VENDITE 0.35 0.47 0.44 0.43 0.53 
DIVERSI 0 0 0 0 0 
ASS-INDE 0.23 0.12 0.22 0.11 0.21 
INTEGRATIVE 5.57 5.84 5.56 6 6.01 
Tabella 3.2 3 Andamento ricavi percentuale nel periodo 2009-2013 per la Farmacia X. 
DESCRIZIONE 2008 2007 2006 2005 2004 
MIX RICAVI %           
VENDITE USL 47.37 47.68 52.21 51.17 52.58 
TKT 1.47 1.03 0.62 0.75 0.55 
TOTALE USL 48.84 48.61 52.83 51.92 53.13 
CASSETTO 45.38 44.89 41.42 42.86 41.93 
MERCI C-VENDITE 0.53 0.72 0 0.11 0.22 
DIVERSI 0 0 0 0 0 
ASS-INDE 0.32 0.1 0.31 0 0.11 
INTEGRATIVE 5.15 5.68 5.45 5.22 4.5 
Tabella 3.2 4 Andamento ricavi percentuale nel periodo 2004-2008 per la Farmacia X. 
Nelle tabelle 3.2 5 e 3.2 6 è invece rappresentato l’andamento del costo del venduto e della 
marginalità della farmaci. La prima grandezza è data dalla somma algebrica del valore degli 
acquisti e della variazione delle giacenze, mentre la seconda è pari alla differenza tra i ricavi 
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totali e quest’ultima.  Anche per il margine lordo si può constatare un fenomeno analogo a 
quello precedentemente osservato per il ricavi. Infatti, ad un momento iniziale di crescita 
è seguita una diminuzione progressiva fino al 2013: si è passati, in valore assoluto da 237 a 
261 mila euro nel 2007, per poi scendere fino a 224 mila euro nel 2013. Tuttavia, 
osservando i valori relativi, tale diminuzione è stata poco lieve dato che il margine lordo in 
percentuale si attesta per tutto il macro periodo 2004-2013, intorno al 26%. Questo è 
dovuto ad una maggiore attenzione negli acquisti, la cui incidenza sui ricavi è diminuita di 
circa 4 punti percentuali dal 2006 al 2013.   
DESCRIZIONE 2013 2012 2011 2010 2009 
ANDAMENTO 
ACQUISTI 
          
ACQUISTI 622 626 669 685 696 
% ACQ/RICAVI 72.16 73.13 72.88 73.42 73.42 
RIMAN. - FINALI 147 163 168 177 181 
COSTO DEL 
VENDUTO 
638 631 678 688 697 
MARGINE LORDO 224 225 240 245 250 
MARGINE LORDO 
% 
25.99 26.29 26.14 26.26 26.37 
Tabella 3.2 5 Costo del venduto nel periodo 2009-2013 per la Farmacia X. 
DESCRIZIONE 2008 2007 2006 2005 2004 
ANDAMENTO 
ACQUISTI 
          
ACQUISTI 706 721 740 704 699 
% ACQ/RICAVI 74.16 74.41 76.05 75.05 76.73 
RIMAN. - FINALI 182 175 161 141 127 
COSTO DEL 
VENDUTO 
699 708 719 691 673 
MARGINE LORDO 253 261 253 247 237 
MARGINE LORDO 
% 
26.58 26.93 26 26.33 26.02 
Tabella 3.2 6 Costo del venduto per il periodo 2004-2008 per la Farmacia X. 
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Le tabelle 3.2 7 e 3.2 8, invece, riportano i dati relativi ai costi generali ed ai costi del 
personale. Senza dilungarsi eccessivamente su una descrizione didascalica di queste 
grandezze, la prima è l’insieme di tutti i costi sostenuti per l’acquisto di prestazioni fornite 
da soggetti terzi, inerenti la commercializzazione e la vendita dei beni e servizi offerti, come 
ad esempio: i canoni di locazione sostenuti per utilizzare i locali, le spese di manutenzione, 
le spese per le utenze, eventuali premi assicurativi, compensi a professionisti, eventuali 
accantonamenti a fondi rischi generici. Mentre la grandezza “costi del personale” è 
comprensiva di tutti i costi e le spese sostenute per il personale dipendente, come ad 
esempio: salari e stipendi, oneri sociali e contributivi, accantonamento della quota di 
trattamento fine rapporto e eventuali spese sostenute per la formazione e premi per i 
dipendenti.   
DESCRIZIONE 2013 2012 2011 2010 2009 
CO.GE 32 36 33 44 34 
% CO.GE/RICAVI 3.71 4.21 3.59 4.72 3.59 
Costi Personale 84 74 70 67 64 
%CO.PE/RICAVI 9.74 8.64 7.63 7.18 6.75 
Tabella 3.2 7 Costi generali (CO.GE) e Costi del personale (CO.PE) nel periodo 2009-2013 per la Farmacia X. 
Osservando queste tabelle è facile considerare che mentre i costi generali hanno 
mantenuto bene o male la solita incidenza, nel corso del periodo 2004-2013, i costi del 
personale sono progressivamente aumentati. Più nello specifico, tale tendenza si può 
riscontrare dal 2006 in poi, dato che l’incidenza di questa voce di costo è passata dal 5,65% 





DESCRIZIONE 2008 2007 2006 2005 2004 
CO.GE 31 28 30 25 31 
% CO.GE/RICAVI 3.26 2.89 3.08 2.67 3.4 
Costi Personale 62 59 55 53 51 
%CO.PE/RICAVI 6.51 6.09 5.65 5.65 5.6 
Tabella 3.2 8 Costi generali (CO.GE) e Costi del personale (CO.PE) nel periodo 2004-2008 per la Farmacia X. 
Nelle tabelle 3.2 9 e 3.2 10, è riportata l’evoluzione degli ammortamenti. Questa voce, 
rappresenta la ripartizione, secondo il principio di competenza, del costo di un bene di 
utilità pluriennale nei vari esercizi in cui concorre a formare reddito. A fronte quindi di un 
investimento in un bene, di cui si stima possa portare la medesima utilità nei vari esercizi, 
ed in presenza di ricavi costanti nel corso del tempo, è logico aspettarsi una costante 
incidenza degli ammortamenti sul fatturato. Quindi, qualora questa diminuisca, sempre 
considerando aliquote di ammortamento costanti nel tempo, può significare il 
completamento del processo di ammortamento per alcuni dei beni presenti nella sfera 
patrimoniale dell’azienda o la loro dismissione. Al contrario, l’aumento dell’incidenza, può 
significare la presenza di nuovi investimenti. Dalle tabelle possiamo osservare che questa 
voce di costo ha subito una diminuzione fino al 2009, per poi aumentare leggermente nel 
corso del 2010 e mantenersi costante per gli ultimi tre periodi. Questo dato si può leggere 
come un lieve tentativo dell’imprenditore di reagire alla crisi del fatturato, sostituendo 
alcuni degli investimenti ormai obsoleti. 
DESCRIZIONE 2013 2012 2011 2010 2009 
Ammortamenti 13 12 13 10 6 
% AMM.TI/RICAVI 1.51 1.4 1.42 1.07 0.63 




DESCRIZIONE 2008 2007 2006 2005 2004 
Ammortamenti 11 31 32 33 32 
% AMM.TI/RICAVI 1.16 3.2 3.29 3.52 3.51 
Tabella 3.2 10 Ammortamenti nel periodo 2004-2008 per la Farmacia X. 
Infine, nelle tabelle 3.2 11 e 3.2 12, viene rappresentata l’evoluzione dell’utile operativo, 
ovvero il risultato della gestione caratteristica. Questa voce, quindi, rappresenta il risultato 
della gestione della farmacia, spurio da quella che si definisce gestione accessoria e che fa 
riferimento a gli oneri ed i proventi finanziari, patrimoniali e impositivi. 
DESCRIZIONE 2013 2012 2011 2010 2009 
UTILE OPERATIVO 87 96 116 115 137 
% UO/RICAVI 10.09 11.21 12.64 12.33 14.45 
Tabella 3.2 11 Utile operativo nel periodo 2009-2013 per la Farmacia X 
DESCRIZIONE 2008 2007 2006 2005 2004 
UTILE OPERATIVO 140 135 127 128 115 
% UO/RICAVI 14.71 13.93 13.05 13.65 12.62 
Tabella 3.2 12 Utile operativo nel periodo 2004-2008 per la Farmacia X. 
Anche questa grandezza ha subito un evoluzione in due fasi: aumento dal 2004 al 2008 e 
riduzione fino al 2013. Tuttavia, considerando il macro periodo si evidenzia una 
diminuzione complessiva, dato che si passa dal 12,62% a circa il 10% del 2013.  
In generale, quindi, possiamo constare dai dati appena riportati il peggioramento della 
situazione reddituale della farmacia, soprattutto nel periodo post Bersani. Infatti, la 
diminuzione delle vendite al Sistema Sanitario Nazionale e l’appesantimento della gestione 
per l’erogazione di servizi socio sanitari, ha comportato un maggior impegno lavorativo sia 




Alla stessa conclusione possiamo arrivare dalla tabella 3.2 13 in cui vediamo il conto 
economico riclassificato con cifre espresse in migliaia di euro, tramite il quale vediamo le 
variabili economiche per la Farmacia X nel biennio 2013-2014 e la differenza percentuale 
di ciascuna. 
Conto economico riclassificato (in migliaia di euro) 
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Tabella 3.2 13 Conto economico riclassificato della Farmacia X per gli anni 2013-2014. Fonte Studio Falorni. 
Da questa tabella possiamo constatare che la diminuzione dei ricavi totali è determinata 
per la maggiore dalla diminuzione delle vendite al Sistema Sanitario Nazionale, che hanno 
subito una variazione negativa del 3,64%. Anche il margine lordo ha subito un decremento, 
54 
 
in quanto la diminuzione del costo del venduto non è stata sufficiente a contenere la 
diminuzione dei ricavi. Lo stesso utile operativo ha subito una diminuzione a causa 
dell’incremento dei costi generali e del personale.  
L’analisi appena condotta ci porta quindi a considerare che i fenomeni evidenziati al 
paragrafo 3.1 del presente capitolo – in sintesi: istituzioni, crisi e concorrenza – la farmacia 
stessa sta subendo continue minacce tese ad indebolire la sua capacità reddituale. Il quadro 
che ha tracciato Giampietro Brunello, Amministratore Delegato di Sose, Soluzioni per il 
Sistema Economico Spa, durante il suo intervento alla I Convention FederfarmaCo - 
Federfarma Servizi svoltasi a Poiano (Garda) nell’ottobre del 201427 è assolutamente in 
linea con quanto appena osservato. Il Dott. Brunello, infatti, sostiene che “in Italia ci sono 
migliaia di farmacie che non sono più in grado di investire e sono molto vicine, o ci sono 
già, al default economico, su un totale di circa 4.300 che si trovano in condizioni di difficoltà 
per il calo della reddività. Di queste circa 280 sono quasi al limite, ma possono ancora 
rimettersi in pista; altre hanno debiti tra i fornitori e banche tali da rischiare fortemente la 
chiusura. Se inoltre apriranno le 2.500 nuove sedi assegnate dal concorso, il peggioramento 
è molto probabile.” 
Sempre secondo il Dott. Brunello, le situazioni che trovano maggiori difficoltà sono quelle 
nelle quali i titolari, in situazioni economiche migliori, hanno acquistato la farmacia e 
adesso non riescono più a mantenere il fatturato necessario a far fronte agli impegni 
finanziari, oppure quelli che hanno utilizzato la farmacia come “bancomat” per investire in 
altro o comunque per prelievi personali.  
                                                          
27 Fonte articolo riportato su Farmacista 33 del 18 ottobre 2014 dal titolo “Crisi, 500 farmacie a rischio 
chiusura. Brunello (Sose): fermare distorsioni del mercato”. Si rimanda in Sitografia per il link.  
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In virtù di tutto questo, si rende necessaria l’adozione di comportamenti nuovi, sia 
utilizzando le dinamiche della grande distribuzione, sia ripensando al modello del 
farmacista che deve essere ampliato, passando da semplice dispensatore di medicinali a 
figura capace di soddisfare le esigenze di benessere dei clienti. 
In quest’ottica, il farmacista può potenziare la componente commerciale dell’offerta per 
poter rispondere a bisogni e comportamenti d’acquisto più moderni; potrà ampliare il 
numero di categorie vendute, così da allargare la classica visione della farmacia. Questa 
potrà così passare da semplice luogo di dispensazione di medicinali a punto di riferimento 
per il cliente verso quei settori che non riguardano direttamente il servizio farmaceutico, 
ma che afferiscono all’intero stato di salute e benessere. 
Un’ulteriore proposta, annunciata dal presidente di Federfarma Palermo-Utifarma Roberto 
Tobia, viene da Palermo dove, lo scorso 7 marzo, si è tenuto il convegno dal titolo “La 
farmacia e la sua sostenibilità al tempo della crisi: ricette per il cambiamento”. In tale sede 
si è proposta l’aggregazione di farmacie in Reti per risollevare le farmacie dalla crisi, 
sostenendo il concetto che “l’unione fa la forza”.  
A spingere verso questa direzione è un’analisi di risultati concreti: infatti, nelle zone d’Italia 
dove sono stati attuati progetti di aggregazione, è stato possibile constatare un aumento 
del reddito delle farmacie con incrementi vicini al 13%. Tramite la razionalizzazione degli 
acquisti e della gestione e nuove tecniche di vendita e strategie proposte dai commercialisti 





3.3 Vantaggi per l’azienda farmacia di aderire alla Rete 
Come abbiamo già visto nei capitoli precedenti, con il contratto di Rete le piccole e medie 
imprese italiane possono capitalizzare competenze e risorse per raggiungere obiettivi 
specifici. Questo strumento viene usato, infatti, per creare economie di scala, aumentare il 
potere contrattuale sui fornitori e per poter affrontare i nuovi competitor, senza dover 
ricorrere a catene di farmacie. 
Sia in ambito farmaceutico sia per altre tipologie di aziende, in vantaggi del contratto di 
Rete sono molteplici:  
1- L’alimentazione dell’esperienza e della conoscenza delle imprese partecipanti: pur 
essendo un mezzo per raggiungere determinati obiettivi, la Rete si basa su 
conoscenze ed esperienze che vengono scambiate tra le imprese per accrescersi 
l’un l’altra.  
2- La messa in comune di risorse, che possono essere finanziarie, tecniche ed umane, 
per poter acquisire elementi che possano accrescere la competitività sul mercato, 
al fine di ottenere risultati che sarebbero impossibili per delle piccole imprese. 
3- L’attivazione di circuiti tecnici, industriali e commerciali che possano aumentare le 
opportunità in vari campi: infatti, grazie ai continui scambi di risorse e informazioni 
tra le aziende aderenti, le piccole imprese potranno cogliere nuove occasioni sul 
mercato potendosi espandere e accrescendo così la produttività dall’azienda. 
4-  L’ampliamento della gamma dei prodotti di vendita, così da avere un campionario 
di prodotti che sia in grado, sia di rispondere alle esigenze del cliente, sia di stare al 
passo con un mercato in continua evoluzione. 
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5- Consentire l’ingresso in nuovi mercati: tramite tutte queste attività, l’azienda potrà 
catturare l’attenzione sul piano internazionale e avrà così l’opportunità di 
espandersi accedendo a nuovi mercati, da cui spesso le Piccole e medie imprese 
sono escluse. 
6- La facilitazione per l’accesso a istituzioni finanziarie e pubbliche: la Rete, grazie 
all’unione di personale, fatturato ecc, potrebbe essere maggiormente presa in 
considerazione da parte delle istituzioni finanziarie e delle amministrazioni 
pubbliche, e quindi ottenere maggiori sostegni (per esempio prestiti, garanzie e 
incentivi) che difficilmente una piccola azienda potrebbe ottenere da sola. 
7- La possibilità di utilizzare infrastrutture necessarie allo sviluppo economico e sociale 
dell’azienda, permettendo così la realizzazione di investimenti consistenti altrimenti 
irraggiungibili. 
8- La possibilità di acquisire certificazioni di qualità o marchi commerciali: esclusi i 
marchi come Dop (di origine protetta) o Doc (di origine controllata) che sono 
caratteristica dei consorzi, la Rete potrebbe sostenere le imprese che vi partecipano 
per acquisire certificati di qualità, che altrimenti sarebbero troppo costosi, oppure 
potrebbe essere utile per la gestione di un marchio commerciale. 
9- Una maggiore efficienza: per esempio grazie alla maggiore forza contrattuale nei 
confronti di fornitori comuni, si potrebbero ottenere sconti sui prezzi di acquisto. 
10- Una maggiore flessibilità: le aziende possono rispondere alla domanda di mercato 
in maniera più rapida e più adeguata, in quanto si possono sì aggregare imprese 




11- Una maggiore stabilità del fatturato, ovviamente tranne in periodi di forte crisi 
economica, grazie agli scambi di prestazione. 
12- Una maggiore creatività per la soluzione di problemi nella produzione, tramite la 
visione della modalità di svolgimento della stessa operazione da parte di un’altra 
azienda della Rete. 
13- Una maggiore visibilità: come già detto, la Rete può aiutare delle piccole aziende a 
farsi notare in nuovi mercati internazionali, ma oltre a questo potrebbe anche 
servire a far conoscere il nome dell’azienda in altri contesti, come fiere, convegni e 
missioni commerciali, il tutto visto nell’ottica dell’aumentare la pubblicità sia della 
singola azienda, ma anche delle altre che partecipano alla Rete. 
14- Potere contrattuale: è il potere che un dipendente ha nei confronti del datore di 
lavoro in base al contratto che ha stipulato con lui; per le Reti vale la stessa cosa, 
rappresenta l’obbligo per le imprese aderenti di sottostare ai vincoli contenuti 
all’interno del contratto che loro hanno stipulato.  
Per ricapitolare i vantaggi che ha il contratto di rete possiamo vedere la tabella 3.3 1: 
1 Accesso alla conoscenza e competenza di altre imprese 
2 Acquisizione di elementi che accrescono la competitività 
3 Attivazione di circuiti di natura tecnica, industriale e commerciale 
4 Ampliamento della gamma di beni e servizi prodotti 
5 Ingresso in nuovi mercati 
6 Facilitazione dell’accesso a istituzioni finanziarie e pubbliche 
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7 Possibilità di utilizzo di infrastrutture normalmente non accessibili alle piccole 
imprese 
8 Possibilità di acquisire certificazioni di qualità o gestire marchi commerciali 
9 Maggiore efficienza 
10 Maggiore flessibilità operativa 
11 Maggiore stabilità del fatturato 
12 Maggiore Creatività 
13 Maggiore visibilità 
14 Crescita nelle vendite 
15 Migliore utilizzo degli impianti 
16 Migliore accesso a capitali 
17 Riduzione dei costi di produzione 
18 Riduzione dei tempi di produzione 
19 Limitazione dei rischi 
20 Incremento dell’innovazione 
21 Sviluppo delle risorse umane 
22 Agevolazioni 
Tab. 3.3 1 Rielaborazione dei vantaggi del contratto di rete. 
 Tornando più strettamente all’ambito farmaceutico, Domenico di Tolla, presidente 
dell’ordine dei Farmacisti di Lecce, durante il convegno dedicato ai nuovi modelli strutturali 
e organizzativi della farmacia svoltosi nel corso di FarmacistaPiù, ha sottolineato 
l’importanza di aumentare la competitività della farmacia per far fronte al progressivo 
abbattimento delle barriere all’entrata che contraddistinguevano questo settore. In 
particolare, secondo Di Tolla, “il contratto di rete rappresenta una forma di aggregazione, 
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già in essere in alcune realtà del settore, in cui le farmacie anche molto diverse tra loro 
mantengono la loro individualità ma condividono progetti da sviluppare sfruttando sinergie 
competenze e risorse.” 
Un vantaggio importante del contratto di rete è dato dalla possibilità per le imprese 
aderenti di sfruttare il distacco dei lavoratori. 
Questo fu introdotto per la prima volta nell’art. 30 del D. Lgs. 276/2003, in cui il legislatore 
definisce che si ha distacco di personale “quando un datore di lavoro, per soddisfare un 
proprio interesse, pone temporaneamente uno o più lavoratori a disposizione di altro 
soggetto per l’esecuzione di una determinata attività lavorativa”. 
Per cui un’azienda può decidere di inviare un dipendente a lavorare presso un’altra 
impresa, in regime di distacco, ma può farlo solo se sono rispettati alcuni requisiti specifici: 
il distacco deve essere temporalmente limitato e deve essere giustificato un qualsiasi 
interesse produttivo del distaccante; oltre a questi, se il distacco presuppone un cambio di 
incarico, deve essere dato anche il consenso del lavoratore oggetto del distacco, e “quando  
comporti  un trasferimento a una unità' produttiva sita a più di 50 km da  quella in cui il 
lavoratore è adibito, il distacco può avvenire  soltanto per  comprovate  ragioni  tecniche,   
organizzative,   produttive   o sostitutive.” 
In più, si specifica che “in caso di distacco il datore di lavoro rimane responsabile del 
trattamento economico e normativo a favore del lavoratore”. Se, per qualche motivo, 
mancassero i requisiti previsti, l’operazione sarebbe considerata come un prestito illecito 
di manodopera, con conseguenti sanzioni amministrative e penali.  
La recente legge 9 agosto 2013 n. 99, di conversione del D.L 76/2013, entrata in vigore il 23 
agosto 2013, ha aggiunto all’art. 30 della legge sopra citata, il comma 4 – ter: 
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“Qualora il distacco di personale avvenga tra aziende che abbiano sottoscritto un contratto 
di rete di impresa che abbia validità ai sensi del decreto-legge 10 febbraio 2009, n. 5, 
convertito, con modificazioni, dalla legge 9 aprile 2009, n.  33, l'interesse della parte 
distaccante sorge automaticamente in forza dell'operare della rete, fatte salve le norme in 
materia di mobilità dei lavoratori previste dall'articolo 2103 del codice civile. Inoltre per le 
stesse imprese è ammessa la codatorialità dei dipendenti ingaggiati con regole stabilite 
attraverso il contratto di rete stesso.” 
Per cui, oltre a permettere il distacco di personale tra imprese firmatarie di un contratto di 
rete, si introduce anche un istituto praticamente sconosciuto fino a questo momento, ossia 
la “codatorialità”: con questo concetto si fa riferimento alla gestione di un dipendente da 
parte di datori di lavori diversi, appartenenti alla stessa Rete.  
In merito a questo argomento, nella provincia di Pisa nel 2013 è nato il contratto di rete 
“Farma Service & commerciale” a cui partecipano attualmente la Farmacia Mugnaini, la 
Farmacia Comunale di Arena Metato e la Farmacia Comunale di San Giuliano Terme. 
Questa è nata con lo specifico intento di creare sinergie sia professionali che commerciali 
ed organizza corsi professionali di aggiornamento, corsi ECM per la crescita di tutto il suo 
personale. 
 La Rete in questione utilizza concretamente l’istituto del distacco, operando inoltre scambi 
di media durata tra i dipendenti delle diverse farmacie per un lasso di tempo che va da uno 
a tre mesi, consentendo così lo scambio di informazioni, sia in termini di know-how28 sia 
per della pura conoscenza di una più vasta gamma di prodotti. 
                                                          
28 Dall’inglese “sapere come” o meglio “competenza”, ed identifica infatti le conoscenze e le abilità operative 
necessarie per svolgere una determinata attività lavorativa. 
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Per poter capire il punto di vista di chi realmente opera il distacco, vediamo cosa ne 
pensano alcuni membri del personale della Farmacia Mugnaini di Pisa, i quali sono infatti 
stati oggetto del distacco nella Rete di cui la farmacia Mugnaini stessa fa parte. 
Le domande poste ai vari collaboratori sono le stesse; così facendo, possiamo fare un 
confronto tra le varie esperienze, per poter capire quali siano i punti di forza e i lati negativi 
di questo approccio. 
 Il Dottor Francesco Fusca, dipendente della Farmacia Mugnaini da nove anni, ha svolto tre 
settimane lavorative nella Farmacia Comunale di San Giuliano Terme. 
Il soggetto presso il quale è avvenuto il distacco adottava un diverso paradigma 
organizzativo? 
Ovviamente sono realtà lavorative differenti, per quanto riguarda la clientela e 
l’organizzazione degli spazi. Nonostante questo, la rete ha uniformato le farmacie che vi 
prendono parte, per cui, per esempio, trovo le stesse cose nelle stesse posizioni. 
Quindi per lei non è stato difficile adattarsi alla nuova realtà lavorativa?  
Assolutamente no, anzi è stata un’esperienza molto positiva che ripeterei in futuro.  
Questa esperienza ha influito sulla sua produttività? 
Certo che sì, ha influito molto e in maniera positiva. Ha arricchito la mia esperienza sotto 
vari punti di vista, sia culturalmente che per quanto riguarda i rapporti con le persone. La 
clientela nelle due farmacie si pone in maniera diversa e soprattutto ha esigenze diverse; in 
entrambe il numero di clienti serviti è molto numeroso, ma, essendo le richieste differenti, 
ho potuto arricchire le mie conoscenze e la mia esperienza e questo sicuramente sarà 
positivo per lo svolgimento del mio lavoro.  
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Ritiene che la sua esperienza all’interno del soggetto distaccatario abbia contribuito a 
migliorare le prestazioni dei collaboratori che in quel posto già lavoravano? Se si, in che 
modo? 
Tutti abbiamo continuato a lavorare normalmente, ma ci siamo potuti scambiare 
esperienze da entrambe le parti, per esempio dandoci consigli su prodotti che giravano di 
più nelle rispettive farmacie, vedendo i diversi approcci di vendita e anche suggerimenti da 
dare ai pazienti in varie situazioni.  
Ritiene quindi che l’esperienza fatta abbia arricchito la sua professionalità e che sia anche 
utile per portare miglioramenti nell’azienda ove opera?  
Personalmente, come ho già detto, questa opportunità mi ha permesso di arricchire la mia 
esperienza lavorativa, sia grazie al diverso approccio coi clienti sia grazie al lavoro svolto 
insieme agli altri collaboratori. Penso inoltre che possa portare miglioramenti all’azienda 
dove lavoro: questo scambio di conoscenze, prestazioni, abitudini e modi di lavorare può 
migliorare il lavoro di tutti quanti.  
Un’altra collaboratrice della Farmacia Mugnaini è stata oggetto del distacco, la Dottoressa 
Monica Mazzanti, che lavora con il Dottor Mugnaini da ormai 23 anni. 
Il soggetto presso il quale è avvenuto il distacco adottava un diverso paradigma 
organizzativo? 
Si, anche perché nella Rete di cui facciamo parte noi ci sono realtà diverse; quindi sono tutte 
tipologie di farmacia diverse per cui, a sua volta, lo stesso lavoro viene svolto in maniera 
diversa. Dalla farmacia con la gestione più semplice, quella standard, ad una via di mezzo 
con un personale magari più abituato anche a persone di passaggio: la standard è la classica 
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farmacia di paese dove tutti si conoscono, mentre l’altra è una farmacia molto grande, che 
è quella in cui lavoro io, dove siamo sia abituati a persone in cui si è instaurato un rapporto, 
ma anche a persone di passaggio. 
Quindi per lei non è stato difficile adattarsi alla nuova realtà lavorativa?  
No, direi di no. Probabilmente ho avuto la fortuna di essere abituata ad un lavoro che tutti 
i giorni richiede di applicarsi anche a cose diverse. 
Questa esperienza ha influito sulla sua produttività? 
Si, perché volendo si può imparare sempre qualcosa. 
Ritiene che la sua esperienza all’interno del soggetto distaccatario abbia contribuito a 
migliorare le prestazioni dei collaboratori che in quel posto già lavoravano? Se si, in che 
modo? 
Dal punto di vista manuale o pratico forse no, se non avere magari pensato di introdurre, 
visto che lavoro in una farmacia con spazi ampi, le ubicazioni dei prodotti per poter magari 
portare avanti il distacco in maniera più semplice. In previsione di sfruttare la Rete in tutte 
le farmacie, anche nelle realtà più piccole, le ubicazioni possono essere sfruttate utilizzando 
il programma gestionale che ovviamente è comune; questa cosa l ho suggerita e ho visto 
che è stata fatta.  
Ritiene quindi che l’esperienza fatta abbia arricchito la sua professionalità e che sia anche 
utile per portare miglioramenti nell’azienda ove opera?  
Si, ho visto forse utilizzare alcune cose in una maniera diversa che potrebbero anche essere 
adattate alla nostra realtà. Però il lato negativo del contratto di rete è che questo viene 
irrigidito dalla normativa italiana: infatti se per esempio in una farmacia manca personale 
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a causa di una malattia, un collaboratore di una farmacia non può essere semplicemente 
passare nell’altra, in quanto manca la copertura assicurativa. Questo quindi è un motivo 
per cui il distacco non può essere utilizzato dalle farmacie in momenti di reale bisogno29.  
Ulteriore parere viene dato da un altro dipendente della Farmacia Mugnaini, la cui sede del 
distacco è stata la Farmacia Comunale di Arena Metato.  
Il soggetto presso il quale è avvenuto il distacco adottava un diverso paradigma 
organizzativo? 
Certo, in linea di massima è una farmacia per cui il lavoro è sempre lo stesso, nel senso che 
la parte organizzativa, quindi la spedizione, la preparazione delle ricette è sempre la solita; 
però la farmacia è completamente diversa da quella dove attualmente lavoro: le medicine 
non sono distribuite con un robot, ma sono prelevate all’apertura di un cassetto, quindi 
bisogna avere una memoria per cercare di ricordarsi dove sono ubicati i prodotti. Questo 
per dire che non è una cosa immediata, al farmacista è necessario un po’ di tempo per 
ambientarsi. Per il resto per quanto riguarda la parte amministrativa, le ricette, le casse, è 
sempre la stessa; la parte più applicativa è leggermente diversa, perché chiaramente 
bisogna avere una visione diversa da quella a cui siamo abituati a lavorare 
quotidianamente.  
Quindi per lei non è stato difficile adattarsi alla nuova realtà lavorativa?  
No, l’adattamento è veloce. Dipende ovviamente dalla persona: se una persona è 
preparata, è cosciente del lavoro che fa non ci vuole tanto tempo.  
 
                                                          
29 Questo concetto viene ripetuto anche dal dottor Di Tolla nella sua intervista. 
66 
 
Questa esperienza ha influito sulla sua produttività? 
L’impegno per quanto riguarda l’essere presente al banco è il solito, quindi in linea di 
massima non ha influito sulla mia operatività; però chiaramente essendo una struttura più 
piccola e rappresentando la classica farmacia di paese in realtà si, anche perché i clienti 
serviti hanno esigenze diverse.  
Ritiene che la sua esperienza all’interno del soggetto distaccatario abbia contribuito a 
migliorare le prestazioni dei collaboratori che in quel posto già lavoravano? Se si, in che 
modo? 
Chiaramente io ho portato un magazzino di esperienza e loro penso che abbiamo recepito 
qualcosa e loro stessi a loro volta hanno trasmesso qualcosa a me, quindi ho recepito anche 
io. Per esempio nell’amministrazione delle casse, delle ricette perché essendo in minore 
quantità queste venivano gestite in una maniera diversa, quindi avevi più tempo per poter 
vedere vari tipi di cose che qui ti sfuggono a causa della mole di lavoro presente. Mi hanno 
trasmesso non nella produttività, ma nell’aprirmi la visione nel gestire la vendita.  
Ritiene quindi che l’esperienza fatta abbia arricchito la sua professionalità e che sia anche 
utile per portare miglioramenti nell’azienda ove opera?  
Si, secondo me chiaramente in un’azienda dove ci sono più persone è più difficile 
trasmettere quello che ti ha trasmesso un’esperienza del genere; questo perché alcuni 
magari non lo capiscono, in quanto non lo vedono in questo momento se non facendolo 
anche loro stessi. Secondo me infatti sarebbe utile che ognuno di noi all’interno della 
farmacia vi partecipasse, così da poter capire meglio il senso e le opportunità di tale 
esperienza.   
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Come si capisce dalle risposte dei distaccatari, le tre farmacie che costituiscono questa Rete 
sono delle realtà diverse: la prima, la Farmacia Mugnaini è il caso più particolare tra questi 
in quanto per dimensioni e fatturato è tra le prime in Italia con 22 dipendenti, di cui 18 
farmacisti; realtà completamente opposta è quella della Farmacia comunale di Arena 
Metato, con 3 dipendenti, che rappresenta la classica farmacia di paese in cui tutti si 
conoscono e all’interno del quale la farmacia rappresenta un punto di ritrovo e di fiducia 
per tutti gli abitanti. Ulteriore realtà è data dalla Farmacia comunale di San Giuliano Terme 
che, essendo all’interno di un centro commerciale, invece è il tipico esempio di una 
farmacia avente una clientela estremamente varia e presente tutti i giorni della settimana. 
Per cui, da una realtà all’altra, sono stati possibili scambi di informazioni, conoscenze, 
tecniche, approcci e consigli: infatti i dipendenti della Farmacia Mugnaini, dal distacco 
presso le farmacie comunali, hanno potuto imparare l’umiltà, la dedizione, l’efficienza e 
migliorare i rapporti con la clientela. Dall’altra parte i distaccatari delle farmacie comunali 
presso la Farmacia Mugnaini hanno potuto ampliare la loro conoscenza sulla gamma dei 
prodotti farmaceutici, sia in ampiezza che in quantità. 
Capiamo dunque l’importanza del distacco del personale, non solo come strumento di 
un’azienda per poter operare al meglio facendo girare le capacità dei propri collaboratori, 
ma anche come strumento che hanno i collaboratori stessi per migliorare le proprie 
conoscenze, prendendo spunto da altre realtà lavorative e da altri farmacisti, dai quali 







Panoramica Reti esistenti 
Dal punto di vista pratico, “le piccole e medie imprese riconoscono nel contratto di rete una 
pluralità di benefici che vengono generalmente riassunti nei seguenti termini: possibilità di 
accesso ad esperienze, know-how e competenze di altre imprese; contenimento degli 
investimenti, dei rischi e dei costi e in generale maggiore efficienza e flessibilità operativa; 
ampliamento delle opportunità di business, sviluppo delle risorse umane ed ingresso in 
nuovi mercati; sviluppo di nuovi prodotti ed ampliamento della gamma di prodotti e servizi; 
facilitazione dell’accesso ad istituzioni finanziarie e pubbliche ed all’utilizzo di infrastrutture 
non normalmente accessibili alle piccole e medie imprese; maggiore creatività e 
flessibilità.30” 
Bisogna ovviamente anche tener conto della situazione del mercato italiano, gravato dal 
debito pubblico, dalla mancanza di lavoro e dalla disoccupazione giovanile: tutti sintomi 
della crisi del nostro paese.  
Su questo argomento, sulla crisi dei paesi, uno tra gli uomini di scienza più importanti e 
conosciuti del mondo, Albert Einstein, in riferimento alla crisi del 1929, nel suo libro “Il 
mondo come lo vedo io” disse: “Non possiamo pretendere che le cose cambino, se 
continuiamo a fare le stesse cose. La crisi è la più grande benedizione per le persone e le 
nazioni, perché la crisi porta progressi. La creatività nasce dall’angoscia come il giorno 
nasce dalla notte oscura. E’ nella crisi che sorge l’inventiva, le scoperte e le grandi strategie. 
Chi supera la crisi supera sé stesso senza essere superato.”  
                                                          
30 Tratto da AA.VV, Il contratto di rete- Lo strumento Made in Italy per integrare individualità e integrazione, 
Franco Angeli, pag. 60. 
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Parole da prendere ad esempio e come stimolo per reagire ad una situazione che grava 
tutti al giorno d’oggi. 
 
4.1 Dati statistici sulle Reti d’impresa 
Il contratto di rete viene considerato come un istituto innovativo nel nostro sistema 
produttivo, che realizza un modello di collaborazione atto a mantenere l’autonomia delle 
imprese aderenti e che sempre più aziende stanno adottando. 
Per questo motivo, anche A.S.SE.FI. Azienda Speciale della Camera di Commercio di Pisa, 
nel quadro delle iniziative di sostegno per le PMI e nell’ambito del progetto finanziato del 
Fondo Perequativo Accordo di Programma MISE/UNIONCAMERE 2010, intende avviare un 
percorso guidato per l’attivazione di reti di impresa sul territorio. L’obiettivo finale è dare 
un’opportunità alle imprese di incrementare la loro capacità innovativa e la competitività 
sul mercato, realizzando progetti ed obiettivi condivisi.  
Questo viene proposto in ogni ambito, non solo nel settore farmaceutico: per esempio, 
sono state esposte le possibilità che le Reti d’impresa possono offrire in ambito energetico.  
L’efficientamento energetico degli edifici e degli impianti è destinato a diventare l’attività 
principale dell’edilizia e dell’impiantistica del domani; questa complessa ed articolata 
attività richiede capacità tecnica, di impresa e di dotazione finanziaria che spesso le PMI 
non riescono a dimostrare, con il rischio di uscire da questo enorme nuovo mercato. Una 
possibile soluzione è quella di aggregarsi secondo modalità nuove e modelli vincenti, come 
ad esempio quello della Rete di Impresa.31 
                                                          
31 Fonte Camera di Commercio di Pisa 
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Questo è un pensiero che si è evoluto in tutto il nostro territorio, da come possiamo vedere 
dai dati seguenti dati statistici32. 
Nel 2012 vi erano 647 Contratti di rete, 3.360 soggetti coinvolti (di cui 3.350 imprese; sono 
101 le imprese in due contratti, 10 le imprese in tre contratti, 3 le imprese in quattro 
contratti e 1 impresa ha sottoscritto cinque contratti). Coinvolte 99 province e 20 regioni. 
 
Tabella 4. 1 1 Graduatorie per numero di soggetti e per numero di contratti di Rete, sia per Regioni sia per ripartizioni 
geografiche. 
                                                          
32 Fonte di tutti i dati seguenti UNIONCAMERE 
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Dalla tabella 4.1 1 possiamo vedere che il contratto di rete si è diffuso nella nostra penisola 
non molto uniformemente in quanto passiamo da regioni come l’Emilia-Romagna, in cui 
abbiamo 145 contratti, o la Lombardia con i suoi 198 contratti, a Regioni come la Calabria, 
il Molise e la Val d’Aosta che hanno un numero di contratti di rete inferiore a dieci 
(addirittura in Val d’Aosta ne abbiamo uno solo).  Allo stesso modo possiamo vedere che 
abbiamo quasi la metà di contratti di rete nel Sud della penisola rispetto al Nord. 
Come si vede dalla tabella 4.1 2 i contratti di rete possono avere varie dimensioni e possono 
avere un vario numero di imprese partecipanti, il quale può andare ovviamente da un 
minimo di due a oltre 50. La maggior parte dei contratti di rete, sempre a partire da dati di 
UNIONCAMERE, ha un numero di imprese coinvolte che va da 4 a 9 mentre invece sono 
molto poche le Reti con più di dieci partecipanti e praticamente assenti (ne abbiamo una 
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Tab 4.1 2 Dimensioni del contratto di rete. 
Ovviamente le Reti possono anche essere valutate in base alla ripartizione dei soggetti 
aderenti per forma giuridica: la stragrande maggioranza sono Società di capitale, come Spa 
N. DI SOGGETTI PER CONTRATTO 
DI RETE  
N. DI CONTRATTI DI RETE  
2 imprese  92  
3 imprese  175  
tra 4 e 9 imprese  310  
oltre 50  1  
TOTALE  647  
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(Società per Azioni), Sapa (Società in accomandita per azioni), Srl (Società a responsabilità 
limitata), Srls (Società a responsabilità limitata semplificata)33.  
Invece una netta minoranza rispetto a queste è data delle società di persone34, imprese 







              Tabella 4.1 3: Natura giuridica dei contratti di rete. 
 
Quindi ricapitolando le Reti d’imprese si sono sparse sul tutto il nostro territorio, sotto 
forma di varie forme giuridiche, e soprattutto è importante anche andare a valutare i settori 
economici all’interno dei quali il contratto di rete si è sviluppato. Come si ricava dalla tab. 
4.1 4 l’aggregazione in Rete si è fatta avanti soprattutto nei settori come quello dei servizi 
avanzati di supporto alle imprese, costruzioni e bioedilizia, i quali vedono più di 300 
contratti di Rete, e a cui seguono i settori della lavorazione dei metalli, beni per la casa e 
                                                          
33 Sono tutte società in cui l'elemento del capitale ha una prevalenza concettuale e normativa rispetto 
all'elemento soggettivo rappresentato dai soci. La partecipazione dei soci al capitale sociale può essere 
rappresentata da azioni o da quote a seconda della specifica tipologia societaria. 
34 Le Società di persone sono società definite tali in quanto in esse prevale l'elemento soggettivo, 
rappresentato dai soci, rispetto al capitale. Abbiamo l’S.S (Società semplice), Snc (Società in nome collettivo), 
Sas (Società in accomandita semplice).  
NATURA GIURIDICA  N. DI SOGGETTI  
Società di capitale  2.275  
Società di persone  437  
Imprese individuali  350  
Cooperative  228  
Altre forme  60  
TOTALE  3.360  
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per il tempo libero, meccanica e mezzi di trasporto e commercio all’ingrosso, con 200 
imprese. 
Utilizzando invece la più generica suddivisione dell’economica in macrosettori, dalla tabella 
4.1 4 vediamo che si hanno 1383 contratti di rete nel settore dell’industria, da intendersi in 
senso stretto, 828 nel campo dei servizi alle imprese, per poi passare a poco più di 300 











                         
                      Tabella 4.1 3 Ripartizione settoriale dei soggetti che hanno preso parte ad una Rete.  
 
 
SETTORE DI ATTIVITÀ ECONOMICA  N. DI SOGGETTI  
Agricoltura, silvicoltura  166  
Altre attività di estrazione da cave  5  
Industrie alimentari  143  
Sistema moda  160  
Beni per casa e tempo libero  226  
Altre industrie manifatturiere  93  
Chimica, gomma, plastica  101  
Lavorazione metalli  297  
Elettronica  139  
Meccanica e mezzi di trasporto  224  
Public utilities (energia, gas, acqua, ambiente)  29  
Costruzioni e bioedilizia  337  
Commercio all'ingrosso  200  
Commercio al dettaglio  62  
Servizi di trasporto, logistica e magazzinaggio  65  
Servizi di alloggio e ristorazione; servizi turistici  47  
Servizi dei media e della comunicazione  30  
Servizi informatici e delle telecomunicazioni  188  
Servizi finanziari e assicurativi  31  
Servizi operativi di supporto alle imprese e alle persone  130  
Servizi avanzati di supporto alle imprese  384  
Istruzione e servizi formativi privati  46  
Sanità, assistenza sociale e servizi sanitari privati  82  
Servizi culturali, sportivi e altri servizi alle persone  146  
Non classificate Ateco  19  








                       Tabella 4.1 4 Suddivisione dei contratti di rete all’interno dei macrosettori per attività economica 
Ad oggi, con i dati aggiornati al giugno 2015 da parte di InfoCamere, Camere di 
commercio d’Italia, sul nostro territorio si contano 2.208 contratti di rete di cui 285 a 
soggettività giuridica su 11.158 imprese coinvolte. 
 
                                                       








Tab 4.1 5 Contratti di rete sul territorio italiano su base regionale. Dati di InfoCamere. 
MACROSETTORI DI ATTIVITÀ ECONOMICA  NUM. DI IMPRESE  
Agricoltura  166  
Attività estrattive  5  
Industria in senso stretto  1383  
Public utilities (energia, gas, acqua, ambiente)  29  
Attività commerciali  262  
Costruzioni/Edilizia  337  
Servizi alle imprese  828  
Altri servizi  321  
Non classificate Ateco  19  
TOTALE SETTORI*  3.350  
ABRUZZO  632 
BASILICATA                             146 
CALABRIA  288 
CAMPANIA  450 
EMILIA-ROMAGNA 1212 











TRENTINO-ALTO ADIGE 206 
UMBRIA 259 




Da questi dati possiamo chiaramente vedere come lo strumento del contratto di Rete si sia 
fatto avanti in Italia: basta pensare che se nel 2012 i contratti stipulati erano 647 nel 2015 
sono 2208, quindi sono più che triplicati.  
Inoltre vanno a coinvolgere ogni tipo di settore industriale come agricoltura, costruzioni e 
bioedilizia, elettronica e anche il sistema della moda. 
Andiamo quindi a vedere, nel paragrafo successivo, come questo strumento di 
aggregazione possa essere applicato più specificatamente al settore farmaceutico. 
4.2 Contratto di rete: nuova opportunità per le farmacie italiane 
Il settore farmaceutico ha subito un progressivo calo dei volumi di vendita, a causa dei 
farmaci generici, della riduzione del valore della ricetta, del calo della spesa farmaceutica e 
dei nuovi competitor che si sono fatti avanti nel mercato a seguito delle leggi sulle 
liberalizzazioni. 
Come abbiamo visto per una farmacia medio-piccola tutto questo ha gravato su tutto lo 
stato reddituale comprovando una diminuzione sia del fatturato che della marginalità, con 
un aumento dei costi, soprattutto per quanto riguarda il personale dipendente. 
L’aggregazione in Rete per le farmacie è stata considerata come una vera e propria “rete” 
di salvataggio, che potrebbe essere in grado di riuscire ad aumentarne il reddito grazie a 
nuove tecniche di gestione e di vendita. 
La Rete nel settore farmaceutico nel 2011 rappresentava il 2% di tutti i contratti di rete 
presenti sul territorio italiano (nel 2011 le imprese coinvolte erano 1.063 con 214 contratti 
di rete, mentre ad oggi si contano 11.158 imprese unitesi in 2.208 contratti di rete). 
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Le farmacie italiane stanno ora iniziando ad utilizzarla come strumento per accrescersi 
all’interno del mercato, sia come una possibilità di espansione, ma per alcune è vista anche 
come una necessità: infatti soprattutto le farmacie di piccole dimensioni, proprio a causa 
dei cali nel fatturato visti nel capitolo precedente, non possono più investire o si trovano 
vicine al crollo economico, oppure hanno debiti economici con banche o fornitori tali da 
costringerle alla chiusura.  
Una via di uscita potrebbe essere quella di entrare a far parte di grosse catene di 
commercio, ma così facendo sarebbero costrette a perdere la loro autonomia e a dover 
sottostare ad un “capo” posto sopra di loro.  
Per cui il contratto di rete, proprio perché mantiene l’autonomia delle imprese che ne 
fanno parte pur riunendole sotto una sovrastruttura che le gestisce, potrebbe risultare la 
scelta più vantaggiosa per le farmacie che si trovano in condizioni di crisi oppure per quelle 
che vogliono cogliere un’opportunità di allargarsi e farsi strada all’interno del mercato.  
Infatti come aggregazione si presta bene a varie necessità, in quanto per legge è una forma 
di aggregazione piuttosto flessibile, la quale può prevedere formule diverse che vanno da 
una Rete “leggera” in cui è previsto lo scambio di informazioni e prestazioni atte ad 
aumentare la capacità innovativa e la competitività sul mercato, ad una Rete più “pesante” 
in cui si ha il coinvolgimento di un fondo patrimoniale e di un organo comune per quelle 
imprese che abbiano degli obiettivi più ampi di espansione. 
La farmacia potrebbe sfruttare la sua distribuzione sul territorio piuttosto elevata (si 
contano più di 18.000 farmacie, praticamente una per ciascun comune italiano35) per unire 
                                                          
35 Fonte Federfarma. 
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le forze e coordinarsi, cercando di migliorare ed incrementare i servizi offerti alla 
popolazione e anche per diminuire così di fatto la concorrenza; infatti come ha espresso il 
Dottor Di Bona, Presidente della Rete Valcomino, nella sua intervista36 “i farmacisti titolari 
vedevano come unico loro concorrente il loro collega vicino e non la grossa distribuzione o 
le catene che potevano nascere da un momento all’altro; l’unico suo obiettivo era quello di 
demolire il collega vicino. Invece questa Rete è nata con l’obiettivo di unire le forze, stabilire 
patti di non belligeranza tra farmacisti e di offrire un servizio alla popolazione che vada 
dalla tutela nel cittadino nella scelta e nell’acquisto di prodotti alla possibilità di offrire 
prezzi migliori”. 
Questo perché, tramite l’aggregazione in Rete, le piccole e medie imprese possono 
avvalersi di un potere contrattuale maggiore ottenendo sconti dai fornitori e quindi far 
beneficiare anche la clientela di tali sconti. Inoltre il fatto di avere un potere contrattuale 
maggiore offre loro anche la possibilità di ottenere maggiori benefici nei rapporti con le 
banche, ad esempio nelle richieste di prestiti finanziari si potrebbero ottenere delle 
condizioni più agevolate e quindi una maggiore quantità di fondi economici da utilizzare 
per portare a termine gli obiettivi che le aziende “retiste” si sono prefissate e per 
ingrandirsi. 
Ingrandirsi a sua volta sta a significare una maggiore visibilità nei mercati, una maggiore 
pubblicità e quindi una maggiore possibilità di espansione. 
Si possono anche unire aziende che abbiano caratteristiche diverse, che offrano servizi 
diversi e che siano anche localizzate su aree territoriali più lontane così da poter offrire ai 
cittadini un servizio a 360 gradi, che passi ovviamente dalla vendita di medicinali, ma 
                                                          
36 Si veda paragrafo 4.3. 
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comprenda anche per esempio studi medici e case di cura convenzionate, studi fisioterapici 
e altro ancora.  
E’ facilmente comprensibile come questa iniziativa si stia facendo strada tra gli imprenditori 
italiani, infatti oltre alla Rete Valcomino in Provincia di Frosinone, si ha una Rete di farmacie 
a Lecce, a Pisa, nel Salento e altre. 
Per cui ricapitolando l’aggregazione in Rete, grazie a tutti i suoi vantaggi e alle sue 
opportunità, potrebbe realmente essere considerata una “rete” di salvataggio per le 
farmacie italiane e un’opportunità per farsi strada all’interno del mercato, espandendosi e 
aumentando i propri ricavi; infatti, come vedremo nel paragrafo seguente, è stata scelta da 
alcuni imprenditori italiani. 
4.3 Tre esempi di Rete di impresa nel settore farmacia 
Dopo aver analizzato come l’istituto della Rete, grazie ai suoi vantaggi, si sia diffuso tra le 
aziende italiane e sia stato scelto, come già detto, per la sua flessibilità e allo scopo di unire 
le forze, vediamo adesso alcune delle Reti di farmacie che si sono andate a creare nel nostro 
paese.  
La prima che andremo ad analizzare è la Rete che è stata creata nella Valle di Comino in 
Provincia di Frosinone: la Rete Valcomino, il cui nome rimanda infatti alla posizione 
territoriale delle farmacie che ne fanno parte, è una “Rete nata dall’esigenza di fare 
squadra per oltrepassare quello che è l’individualismo caratteristico dei farmacisti.” Così ci 





Dottor Di Bona come è nata la sua Rete e con quali obiettivi? 
Io vengo da una famiglia di imprenditori, mi sono laureato in farmacia e ne ho acquistata 
una: proprio lavorando in farmacia mi sono reso conto che i farmacisti titolari vedevano 
come unico loro concorrente il loro collega vicino e la grossa distribuzione, e non le catene 
che sarebbero potute nascere da un momento all’altro. L’unico suo obiettivo era quello di 
demolire il collega vicino.  
Invece questa Rete è nata con l’obiettivo di unire le forze, stabilire patti di non belligeranza 
tra i farmacisti e offrire un servizio alla popolazione, oltre a tutelare il cittadino nella scelta 
e nell’acquisto di prodotti da banco e parafarmaci con un prezzo sicuramente più 
conveniente rispetto a quello che poteva scontare la singola farmacia sul mercato: fare 
squadra infatti permette anche di ottenere dei prezzi migliori dalle aziende farmaceutiche. 
Noi in questo siamo riusciti a pieno negli ultimi anni di vita della Rete.  Per cui è nata con gli 
obiettivi di fare squadra, avere un margine maggiore per le farmacie e sfatare il luogo 
comune che sia il farmacista mio vicino il concorrente da dover abbattere. 
Ad oggi quante imprese ne fanno parte e come è strutturata? 
Quando siamo partiti ci siamo costituiti con un atto dal notaio con una “Impresa soggetto” 
quindi con entità esterna, ci siamo iscritti alla camera di commercio con una nostra Partita 
IVA, abbiamo il nostro conto corrente bancario e siamo 11 farmacie attualmente iscritte, 
purtroppo eravamo 12, ma una l’abbiamo persa per strada. Siamo quindi 11 farmacie molto 
compatte, molto unite nel fare squadra. Abbiamo iniziato con degli incontri, con delle 
riunioni interne tra farmacisti, ci siamo conosciuti nel dettaglio e abbiamo appreso 




Gli obiettivi che vi eravate prefissati si avvicinano a quelli raggiunti? 
Li abbiamo raggiunti tutti, li abbiamo sorpassati e stiamo andando oltre; questo nel senso 
che nel 2016 inizieremo a produrre dei farmaci a marchio nostro con nostre formulazioni, 
per esempio dei fermenti lattici, capsule o flaconcini, grazie ad un’azienda che produrrà per 
noi questi prodotti di nostra formulazione.  
Che problemi avete incontrato nella realizzazione di tali obiettivi? 
Non abbiamo incontrato dei problemi, anzi abbiamo avuto un’ampia soddisfazione. 
L’utenza ha capito che le farmacie si sono unite per offrire qualcosa di più, soprattutto per 
quanto riguarda di servizi.  
I finanziamenti e l’appoggio delle banche come sono stati ottenuti? 
Quando siamo partiti con la nostra Rete, siamo andati a vedere tutti gli errori che si possono 
commettere nella gestione di una farmacia: per esempio abbiamo visto che, riguardo ai 
rapporti con le banche, c’era chi era cliente BNL, chi era cliente Unicredit, chi era cliente 
Banca Intesa e avere rapporti con banche diverse tra le farmacie sarebbe potuto essere 
sconveniente. Infatti oggi abbiamo scelto, per tutte le 11 farmacie, Farbanca come istituto 
bancario comune, il quale ha fatto delle condizioni personalizzate a tutti gli aderenti alla 
Rete, indipendentemente dal volume (infatti nella nostra Rete abbiamo farmacie piccole, 
medie e grandi): tutte abbiamo le stesse condizioni e queste si sono dimostrate essere 





Tornando a parlare di servizi, cosa siete in grado di andare ad offrire alle farmacie 
aderenti e cosa ai clienti che entrano nelle vostre farmacie? 
Oltre ad aver scelto le banche, abbiamo operato anche una scelta sui grossisti, scegliendo 
quello che ci potesse trattare meglio: per cui anche le farmacie più piccole, che avevano un 
fatturato che non gli poteva permettere una forza contrattuale del genere, si sono trovate 
sicuramente con condizioni migliorative. Così ci siamo tutti quanti resi conto che la vera 
forza era fare squadra: presentarsi in undici farmacie e contrattare la fornitura di farmaci 
generici con una sola azienda, vuol dire portare un valore di fatturato non indifferente. 
Inoltre a quel punto le aziende sono diventate i nostri sponsor, acquistando uno spazio 
pubblicitario e creando un logo, depositato presso la Camera di Commercio e ben visibile 
all’esterno delle 11 farmacie. I proventi li stiamo reinvestendo nella produzione dei farmaci 
a marchio nostro.  
Per cui, ricollegandoci al discorso precedente, gli obiettivi che ci eravamo prefissati di 
aumentare la marginalità, aumentare il potere di acquisto sui grossisti e sulle aziende 
farmaceutiche li abbiamo raggiunti tutti a pieno nel giro di 16-18 mesi; ora stiamo andando 
avanti pensando ad affiliazioni con altre farmacie. 
Ai clienti andiamo ad offrire servizi aggiuntivi come l’holter cardiaco, servizio infermieristico 
a domicilio e abbiamo stipulato convenzioni con case di cura e studi medici specialistici 
convenzionati con cui collaboriamo. Grazie a tutto questo i clienti ci vedono come una 
farmacia dei servizi a 360 gradi. Chi entra in una farmacia della Rete Valcomino entra in 





Parlando di affiliazioni, prevede l’adesione di aziende che non siano farmacie? 
No, solo farmacie. Questo perché altri tipi di imprese hanno altri obiettivi da perseguire: noi 
puntiamo sulla qualità, sul servizio capillare. Tant’è vero che ultimamente abbiamo 
acquisito parte di un quotidiano locale, regionale, sul quale usciamo con un inserto ogni 
venerdì, chiamato “Il venerdì della salute” e affrontiamo argomenti di carattere sanitario, 
come il diabete, il diabete gravidico, dermatite seborroica, la alopecia, quindi problemi da 
risolvere in collaborazione con medici specialistici. Insieme a questi affrontiamo anche altri 
argomenti come il dissesto provocato dalla “mala sanità”, la situazione della Regione Lazio 
e tutte le problematiche presenti in ogni Regione: gli ospedali che chiudono o che 
potenzialmente potrebbero chiudere, disservizi della sanità pubblica, ecc. 
Per il futuro pensa ad una Rete che sia Regionale o che possa anche diventare Nazionale? 
Penso ad una Rete Regionale e non nazionale, in quanto riteniamo che crescere vada bene, 
ma per non più di 4 o 5 unità, altrimenti la situazione sarebbe troppo difficile da gestire. 
Anche perché, le farmacie che si affiliano a noi nella nostra zona hanno avuto le stesse 
nostre problematiche; invece in altre regioni le troveremmo con delle problematiche a noi 
sconosciute che non riusciremmo poi ad affrontare. 
Secondo lei, rispetto alle altre forme di aggregazione come il Consorzio, l’ATI o la 
Subfornitura, perché la Rete è così vantaggiosa e perché magari altre farmacie 
dovrebbero utilizzarla? 
L’aggregazione in Rete è vantaggiosa, perché è snella. Le farmacie sanno quali prodotti 
devono acquistare, a quale prezzo e a quali condizioni di pagamento senza fare magazzino: 
perché in ogni farmacia abbiamo gli stessi prodotti, per cui ci possiamo avvalere del potere 
contrattuale, chiudendo ad un prezzo pattuito concordato con l’azienda farmaceutica per 
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tutte quante le farmacie. Le farmacie possono beneficiare del potere contrattuale che ha la 
Rete oggi: entrare in Rete vuol dire salvaguardare gli acquisti, le proprie marginalità, i propri 
profitti, perché c’è un comitato alle spalle e ci sono dei farmacisti che si dedicano solo a 
vagliare passo passo tutto quello che può essere messo in vendita in farmacia. E tutti gli 
extra sconti che noi riusciamo ad avere li “giriamo” alla clientela. 
Cosa ne pensa del distacco del personale? Potrebbe secondo lei portare a miglioramenti? 
Questo sarà il primo anno in cui lo adotteremo, tra l’altro ne stiamo parlando con un nostro 
consulente, perché è ancora poco chiaro come debba avvenire questo passaggio di un 
collaboratore da una farmacia all’altra. Infatti a luglio un farmacista mi affiancherà come 
aiuto per circa 15-20 giorni: si stanno quindi valutando le modalità da seguire per il suo 
inserimento. 
Riguardo ai miglioramenti, questi non vanno intesi tanto nella riduzione dei costi, ma come 
una formazione per il personale, in quanto entrando in una farmacia diversa, egli potrà 
apprendere cose nuove. Perché stare associati in una Rete vuol dire avere anche una propria 
autonomia, in quanto noi lasciamo tanti settori alla libera scelta del farmacista: ad esempio 
noi ci siamo riappropriati di settori merceologici che in farmacia si erano persi negli anni 80, 
finiti nelle sanitarie o nelle parafarmacie, prodotti per l’incontinenza, per i problemi linfatici 
delle gambe come i collant terapeutici. Noi con appositi contratti li abbiamo riportati in 
farmacia; in tutte le nostre 11 farmacie abbiamo personale formato dalle aziende che è in 
grado di consigliare questi prodotti ai clienti, superandone la diffidenza. 
Dalle parole del Dottor Di Bona possiamo capire che la vera possibilità che offre la Rete per 
i farmacisti, è quella di fare squadra tra loro piuttosto che farsi guerra per appropriarsi di 
aree territoriali in cui vendere i loro prodotti. Così facendo, infatti, riescono ad ottenere un 
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potere contrattuale nei confronti per esempio dei fornitori, che singolarmente non 
potrebbero mai avere, soprattutto se si tratta di aziende di piccole dimensioni; ottenendo 
delle agevolazioni per l’acquisto, riescono così anche ad applicare degli sconti nella vendita 
alla clientela che risulta essere pienamente sodisfatta dei servizi offerti dalle Farmacie della 
Rete Valcomino. 
Ulteriore esperienza che abbiamo in questo campo, è quella della Rete Farma Service & 
Commerciale, nata a Pisa nel 2013 e di cui ci parla il Dottor Umberto Mugnaini, 
amministratore delegato Farma Q3 Srl che ha iniziato a compiere i primi studi 
sull’aggregazione in Rete nel 2010, salvo poi doversi adeguare alle norme legislative che 
come abbiamo visto, sono state modificate più volte.  
Come è nata la sua Rete e con quali obiettivi? 
Prima dobbiamo fare una premessa su cosa sia il contratto di Rete e quando dal punto 
legislativo è nata. Come concetto la Rete in sé è un concetto che si utilizza in tante situazioni. 
Fare rete, vuol dire fare sinergia, utilizzare le conoscenze degli altri per migliorare le proprie: 
da questo ovviamente si parte per arrivare ad un qualche cosa di organizzativo. Nell’ambito 
giuridico esisteva già un tipo di concetto di utilizzo delle sinergie che si chiama Consorzio: è 
a tutti gli effetti un soggetto giuridico che ha una autonomia, dei vincoli ed è, riguardo alla 
sua organizzazione, “pesante”. Invece la Rete è molto più flessibile, più disponibile nei 
concetti organizzativi moderni ad essere utilizzata. 
La Rete di cui io faccio parte, che si chiama Farma Service & Commerciale, nasce dalle 
esigenze concrete di un gruppo e dall’utilizzare le conoscenze delle varie aziende che ne 
fanno parte. Inizialmente le nostre aziende, come gruppo, collaboravano in forma non 
formalizzata, tramite scambi di corrispondenza, cioè lettere di incarico dei vari servizi in 
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maniera tale che rimanesse un documento comprovante il rapporto; il contratto di rete ci 
ha permesso di formalizzare questa unione.  
Abbiamo inoltre unito le forze e le caratteristiche di ciascuna azienda, in quanto per esempio 
Le Querciole Srl svolge attività di pubblicità, le Querciole Service & Commerciale con i propri 
dipendenti svolge attività anche di manutentori, la società Management & Consulting 
svolge attività di consulenza a tutto campo, dai servizi bancari ai rapporti con gli enti.  
Quante imprese ad oggi ne fanno parte e come è strutturata? 
Abbiamo optato per la tipologia di Rete che avesse i minori vincoli, per cui abbiamo scelto 
la non soggettività giuridica. Ad oggi ne fanno parte la Farmacia del Dottor Ugo Mugnaini, 
le farmacie comunali di Arena Metato e di San Giuliano Terme, la società Le Querciole 
Servizi e Commerciale, la società Le Querciole Srl, la società Management & Consulting e la 
società di gestione degli studi medici, che si chiama Pubblica Assistenza Gestione servizi 
sociali e sanitari Srl. 
Dall’apertura gli obiettivi raggiunti si avvicinano a quelli che vi eravate prefissati? 
Il primo scorcio di anno si è svolto nell’approfondimento delle possibilità di una società, in 
quanto la materia è nuova e anche gli studi dei commercialisti dovevano confrontarsi con 
questa nuova realtà. Per cui abbiamo fatto un primo percorso, nel primo anno di esercizio 
che è stato il 2014, formalizzando tutto ciò che c’era da fare, come il verbale di riunione dei 
partecipanti, il regolamento dei rapporti. Ci siamo iscritti alla Camera di Commercio, 
abbiamo preso la Partita IVA, abbiamo aperto un conto correte e a tutti gli effetti siamo 
partiti dal 2015; per cui siamo al primo scorcio di anno di attività. In questo periodo è iniziato 
lo scambio di personale, in quanto principalmente è stata la Farmacia del Dottor Ugo 
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Mugnaini a supportare le esigenze delle Farmacie Comunali che hanno avuto dei problemi 
di incremento di lavoro e di stabilizzazione del personale. 
Quindi nella vostra Rete applicate il distacco del personale? Che cosa ne pensa? 
Assolutamente sì. E’ nato inizialmente dalla necessità di supportare la temporanea assenza 
di personale, per ferie per esempio. Infatti questo nella legislazione del lavoro non era 
possibile: il fatto di non poter “prestare” lavoratori tra le varie aziende era un handicap per 
le aziende che fanno già Rete. Il distacco del personale è stato previsto con la L. 76/2013 
che prevede che, chi ha formalizzato un contratto di rete di impresa, possa prestare il 
personale; questo permette di superare alcune situazioni temporanee, anziché far soffrire 
un’azienda, mentre un’altra ha un surplus, scambiandosi personale. Questo non tanto per 
le necessità di lavoro, quanto per scambiare le conoscenze, fare integrazione, prendere il 
meglio e trasferirlo nell’altra azienda. Questo è un concetto importante e lo è 
particolarmente per il personale, che deve essere sempre e costantemente aggiornato: se il 
personale è preparato, è tranquillo allo sportello, al banco, dà consulenza, non si frena. 
Ovviamente la farmacia è un banco di vendita, ma principalmente è consulenza e l’utente 
ha bisogno che il farmacista sia il suo consigliere, il suo professionista al quale poter 
chiedere cose che non ha chiesto al medico, per cui è molto più diretto. Il farmacista può 
anche essere colui che dà delle indicazioni di come comportarsi nella scelta per esempio del 
medico specialista, per cui è il primo contatto importante e per tutto questo il personale 
deve essere qualificato e sempre più aggiornato. Infatti lo scambio di personale tra le 
farmacie è una possibilità notevole, per cui risparmi, in quanto non assumi nuovo personale 
attraverso società interinali o tramite contratti a termine: questo è uno degli obiettivi 
principali. Ovviamente è permesso dalla legge, ma deve essere prima stipulato il contratto 
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di rete, cosa non così banale, in quanto deve essere firmato per atto pubblico, deve essere 
stilato un regolamento che preveda tutto ciò che noi intendiamo mettere in Rete, deve 
esserci una contabilità, perché tutto ciò che facciamo in Rete deve essere formalizzato in 
termini contabili e deve essere fatto un bilancio secondo le normative delle società per 
azioni. 
I finanziamenti e l’appoggio delle banche come sono stati ottenuti? 
Non ci sono stati finanziamenti delle banche, non abbiamo avuto bisogno di farci finanziare, 
in quanto è stato fatto tutto in autofinanziamento: ogni società ha fatto un apporto di 500 
€ cadauno. Questo versamento, che rappresenta il patrimonio iniziale di questa società, è 
servito per le prime spese. 
Quali servizi siete in grado di offrire alle farmacie aderenti? e quali ai loro clienti? 
Al gruppo abbiamo potuto offrire pubblicità comune, servizi di consulenza e supporto sulle 
necessità di personale. Ai clienti offriamo, come ho già detto, un personale estremamente 
preparato, in quanto offriamo ai nostri collaboratori dei corsi di formazione e corsi ECM, 
grazie ai quali essi possono ampliare le loro conoscenze utili nei consigli da dare ai clienti. 
Inoltre offriamo sconti e giornate promozionali nelle nostre farmacie, anche con presenza 
di rappresentanti di alcuni marchi di prodotti cosmetici.  
Come vede il futuro della Rete? Pensa anche all’unione di altri tipi di aziende che non 
siano farmacie? 
Noi prevediamo di continuare a sviluppare, concretizzare e provare questo tipo di attività. 
Noi auspichiamo che nella Rete possano entrare altre farmacie che la pensano come noi e 
a quel punto potremmo anche sviluppare la parte tipicamente commerciale, migliorando i 
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rapporti con i fornitori diretti, come le aziende farmaceutiche, o indiretti, attraverso i 
grossisti. In quanto facendo Rete diventiamo molto più importanti e anziché acquistare un 
milione di prodotti, potremmo mettere sul piatto più milioni, e utilizzare un potere 
contrattuale maggiore. L’altra idea che abbiamo è quella al momento ancora non 
strettamente regolamentata, di poter entrare nel futuro nell’e-commerce. 
Dal Dottor Mugnaini abbiamo ulteriormente approfondito il tema del distacco del 
personale, che ancora una volta si è presentato come il mezzo mediante il quale accrescere, 
in termini di know-how, le conoscenze dei farmacisti così da poter soddisfare al meglio i 
bisogni della clientela.  
Come ultimo esempio, ma non meno importante, nel maggio del 2013 a Lecce è stata 
creata un’associazione in Rete grazie “alla possibilità di condividere le idee per avere una 
creatività e portare innovazione all’interno della farmacia”. Queste sono le parole del 
Dottor Domenico Di Tolla, presidente dell’Ordine di Lecce che ci racconta con grande 
passione la nascita, l’organizzazione e lo scopo di tale aggregazione. 
Noi non siamo un gruppo d’acquisto, noi non siamo partiti con il concetto dell’identificare 
quello che poteva essere il maggior vantaggio dal punto di vista economico. Noi siamo 
partiti da un concetto di condivisione, per condividere strategie e numeri: siamo partiti 
confrontandoci sui bilanci e abbiamo presentato presso la Regione Puglia il progetto del 
contratto di rete chiamato Farmanet, il quale prevedeva una start-up con l’Università di 
Lecce per produrre e poter fare un’analisi di quelli che potevano essere i nostri “benchmark” 
della farmacia.  
Il principio di Farmanet dava una possibilità di condivisione, messa a disposizione 
dall’Università di Lecce Dipartimento di Ingegneria dell’innovazione aziendale insieme a 
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Regione Puglia, condivisione che si basa sui principi cardine della collaborazione tra i 
soggetti partecipanti, che partecipano attivamente condividendo risorse all’interno di 
questo progetto, al fine di creare una rete di informazioni che servivano appunto a generare 
i benchmark che identificavano le nostre attività. 
Questo è stato il principio cardine, anche perché la prima domanda che ci siamo posti è 
stata “ma la farmacia come è attualmente strutturata è innovativa rispetto al mercato? e 
in particolare, quale innovazione è possibile all’interno della farmacia?”. Il nostro obiettivo 
è quello appunto di portare cambiamenti importanti nella farmacia, tant’è che su 12 
farmacie che fanno attualmente parte della Rete, quattro sono meccanizzate, ossia sono 
dotate di magazzino robotizzato che utilizza sistemi informatici in grado di dialogare con 
quel robot e software chiamati “Flygest” che sono dei cruscotti intelligenti. In realtà, quando 
tutto questo è stato analizzato dai tecnici dell’Università di Lecce, questi hanno constatato 
che siamo solo nella fase iniziale della vera innovazione: infatti questa è solo una tecnologia 
applicata nell’ambito di un settore per monitorare il nostro lavoro, ma di fatto di 
tecnologico e soprattutto innovativo c’era ben poco. 
Allora abbiamo studiato le varie possibilità e all’interno di questo progetto bisognava tirar 
fuori una start-up, un progetto che doveva essere bancabile e con bancabile si intende che 
doveva essere condiviso da alcuni istituti di credito per vagliare la possibilità finanziaria; per 
esempio abbiamo dimostrato che in ogni farmacia c’è il problema dei farmaci scaduti con il 
conseguente loro reso. Per questo motivo abbiamo pensato di realizzare un sistema, fatto 
di lettore ottico e videocamera tridimensionale, che, applicato ai magazzini normali e 
robotizzati dà la possibilità di leggere automaticamente scadenza, lotto e altre informazioni 
così da poter migliorare l’organizzazione e l’efficienza in quell’ambito.  
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Tornando al contratto di rete, questo nasce approssimativamente nel maggio 2013 e ha 
alle sue spalle due anni in cui abbiamo condiviso i nostri bilanci, così da poter valutare i 
nostri handicap finanziari e le varie situazioni esistenti tra cui alcune farmacie che avevano 
un cash flow37 elevato, ma anche un indebitamento corrente altrettanto elevato; per cui 
abbiamo pensato di rivolgerci al Dipartimento di Ingegneria Aziendale, e non ad Economia 
e Commercio, perché la nostra intenzione come contratto di rete era quella di strutturare 
ed ingegnerizzare un progetto.  
Visto che ci chiamano “aziende”, noi volevamo mettere su carta la realizzazione di una 
farmacia come azienda e non più come luogo in cui si acquista e si vende, che ovviamente 
rappresenta il nostro core-business, ma che bisogna riuscire ad oltrepassare. Visto che le 
farmacie, prese singolarmente, non hanno la possibilità di organizzarsi a impresa, in quanto 
necessiterebbero di amministratore, consiglio di amministrazione, direttore, 
commercialista, ecc e che in realtà in farmacia tutto questo è rappresentato dal titolare, noi 
ci siamo anche prefissati l’obiettivo di strutturare queste imprese con dei coordinatori che 
gestiscano personale, acquisti e minuteria: infatti una tirocinante della facoltà di Ingegneria 
Aziendale si occupa dell’acquisto dei carburanti e dell’energia elettrica.  
Riguardo al carburante abbiamo fatto uno screening, mediante il quale ogni farmacia della 
Rete ha dichiarato quante macchine possiede, di che tipo, la sua alimentazione e quanti km 
percorre all’anno; mettendo insieme questi dati, abbiamo estrapolato un valore di circa 
120-150 km all’anno per farmacia. Essendo quindi un valore molto elevato, abbiamo chiesto 
ad alcune compagnie petrolifere di farci un’offerta per l’alimentazione del parco macchine 
                                                          
37 Cash flow deriva dalla terminologia anglosassone e sta ad indicare comunemente il flusso di cassa, ossia è 
la ricostruzione dei flussi monetari, tramite la differenza tra entrate ed uscite, di un’azienda o di un 
progetto all’interno di un determinato periodo di analisi. 
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delle farmacie della Rete: abbiamo valutato compagnie come Eni, Erg, Total ed Esso e tra 
queste abbiamo scelto la Eni, la quale ci ha forniti di una card che viene data in dotazione 
ad ogni macchina della Rete, inserita al momento dell’utilizzo e automaticamente collegata 
alla farmacia di riferimento, alla quale arriverà ogni trenta giorni la fattura con addebito e 
conto. Il vantaggio di questa card è che quindi non si ha pagamento immediato ed è come 
utilizzare una carta di credito, che ci consente inoltre di avere la detraibilità fiscale grazie 
alla presenza di una fattura. Inoltre, tramite una specie di scheda a timbri, possiamo anche 
approfittare di sconti sul carburante. 
Oltre al carburante abbiamo valutato anche la situazione dell’energia elettrica e abbiamo 
visto che ogni farmacia ha una bolletta mensile di circa 600-700 €: tramite l’unione in Rete 
abbiamo potuto avere dalla compagnia elettrica delle condizioni migliorative con un 
risparmio del 10-15% per ogni farmacia su base mensile (circa 800-900 € l’anno). 
Strutturalmente parlando, i contratti di rete si dividono in quelli aventi soggettività giuridica 
e quelli privi di soggettività giuridica: noi abbiamo scelto la non soggettività giuridica. 
Questo perché così prevede il bando della Regione Puglia e per evitare incompatibilità 
abbiamo apportato questa scelta; un altro motivo per supportarla è stato che nel 2014 il 
governo ha modificato la normativa sui contratti di rete e ha limitato questo strumento, in 
quanto ha previsto che avesse obbligo di bilancio, obbligo di denominazione della sede, 
ecc38. Per cui di fatto ha tolto alcune libertà che erano le peculiarità del contratto di rete e 
abbiamo così scelto che il contratto di rete non avesse soggettività giuridica, ma piuttosto 
la rappresentività delle singole società. 
                                                          
38 Tali obblighi sono stati valutati nel capitolo 1.1. 
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Oltre a Farmanet, uno dei piloni del nostro contratto è Prima Salute Srl che ha come 
obiettivo la gestione di alcune parafarmacie. Infatti quando abbiamo fatto i primi incontri 
con l’Università, analizzando i vari competitor abbiamo visto che le parafarmacie stanno 
crescendo in maniera smisurata; per studiare questo campo, abbiamo aperto sei punti 
vendita situati all’interno di villaggi turistici, ossia realtà in cui uno entra lasciando la 
macchina fuori e all’interno trova tutto quello di cui ha bisogno. Lo abbiamo fatto per 
capire, su base stagionale, come si muove il mercato in quel settore e se funzionano come 
attività vera e propria e lo abbiamo fatto sfruttando la realtà del villaggio. 
Ulteriore pilone è il nostro “Magazzino condiviso”: infatti, parlando in termini pratici dieci 
farmacie che hanno mediamente dai 100 ai 200 € di merce, avranno un totale di dieci milioni 
di merce da poter mettere in comune. La condivisione di merce non va intesa come un 
transito di prodotti da un magazzino all’altro, ma può essere sfruttata per ridurre fino al 
50% il magazzino generale, in quanto si può utilizzare il magazzino di un collega e di fatto 
scambiarsi merce. Questo lo possiamo fare solo per il parafarmaco, in quanto la farmacia è 
autorizzata solo alla distribuzione al dettaglio e non all’ingrosso.  
Oltre a Farmanet, Prima Salute Srl, il Magazzino Condiviso, abbiamo anche il pilone del 
brokeraggio, il quale va a gestire il lato economico finanziario tramite un manager che si 
occupa per esempio del carburante, della rete telefonica e anche dei rapporti commerciali 
con le aziende. Attualmente abbiamo fatto un accordo con un’azienda di generici, 
un’azienda di prodotti cosmetici, tramite le quali abbiamo condizioni di acquisto 
nettamente superiori alle precedenti in cui acquistavamo singolarmente.  
L’obiettivo centrale del contratto di rete quindi è la condivisione, che passa anche attraverso 
la condivisione del personale: in Italia esiste una normativa piuttosto restrittiva riguardo al 
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distacco. Mentre prima esistevano i contratti a progetto, che oggi non esistono più e che 
potevano essere utili per la loro applicazione nel contratto di rete, oggi si usa più che altro 
il contratto cooperativistico, nel quale si hanno appunto cooperative di lavoro in cui la 
prestazione offerta è puramente lavorativa. Inizialmente noi pensavamo di poter mandare 
una persona da una farmacia all’altra in periodi di particolare affollamento. Questo genera 
un problema non soltanto dal punto di vista del Ministero del Lavoro, ma anche dal punto 
di vista assicurativo, in quanto il dipendente lavora presso un altro codice assicurativo e per 
poter lavorare in un’altra sede deve avere anche lì una posizione INAIL. Su questo aspetto 
ci siamo dovuti fermare, poiché la normativa italiana in ambito lavorativo è molto 
restrittiva, in quanto una persona non può lavorare per più imprese, a meno che non sia il 
lavoratore ad avere una propria Partita IVA e praticare come un libero professionista.  
Dalle parole del Dottor Di Tolla emerge innanzitutto un parere discordante dagli altri due 
professionisti per quanto riguarda il distacco del personale, ma allo stesso tempo vediamo 
che in tutti quanti si ha il principio cardine della coordinazione, dello stare uniti e far fronte 
ai problemi così da potersi migliorare l’un l’altro.  
Il concetto principale di questo processo è l’innovazione, per uscire dai classici schemi della 
farmacia e soprattutto del farmacista, radicato nei suoi principi e con l’unico scopo di averla 
vinta sul farmacista concorrente, senza pensare che invece l’aggregazione potrebbe 
costituire un mezzo per evitare questa concorrenza e anzi sfruttare le potenzialità delle 
singole imprese per metterle in comune e creare un qualcosa di ancora più grande. 
Il Dottor Di Tolla infatti conclude affermando che “Vogliamo che le farmacie abbiamo al 
loro interno quel pizzico di innovazione, quel passo in più che consente di stare al passo 
rispetto agli altri mercati ed è la facoltà di Ingegneria che ci dà una mano in questo senso, 
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permettendoci di strutturare un nuovo concetto di impresa. Si crea infatti una 
sovrastruttura di impresa diversa per esempio dal Consorzio: nel contratto di rete ognuno è 
proprietario della propria struttura e risponde per conto delle azioni che fa, ma c’è una 
























Alla luce di quanto visto sulle caratteristiche del contratto di Rete e sulla situazione in cui 
si trova la farmacia italiana nel 2015, possiamo capire come questi due elementi possano 
essere facilmente ricollegabili, in quanto è opinione sempre più comune che il contratto di 
rete possa rappresentare di fatto una “rete di salvataggio” per le farmacie del nostro paese.  
Come abbiamo visto l’istituto della Rete è differente rispetto ad altre forme di aggregazione 
già presenti, come l’Ati, il Consorzio, il Distretto, la Subfornitura ed il Geie. Innanzitutto la 
Rete ha come obiettivo un’unione tra imprese che sia più duratura nel tempo, 
diversamente dall’Associazione Temporanea di impresa (ATI), la quale nasce tra due o più 
imprese attraverso la partecipazione ad un bando di gara per lo svolgimento di una 
specifica opera ed è limitata solo al tempo necessario allo svolgimento della stessa. 
La Rete vede l’unione di tutte le forze che un’impresa può mettere in comune con altre per 
il raggiungimento dei suoi obiettivi e non solo di alcune fasi del processo produttivo (come 
invece avviene quando si ha la formazione di un Consorzio); può essere costituita anche a 
prescindere dalla propria attività economica e dalla localizzazione sul territorio, infatti può 
vedere l’unione di aziende aventi attività differenti e che si trovano anche in zone molto 
lontane le une dalle altre. 
La caratteristica generale del contratto di rete, che ha sì degli obblighi e delle limitazioni 
che vengono definiti all’interno del contratto stesso, è che permette alle aziende “retiste” 
di essere messe tutte sullo stesso piano di parità, senza che si abbia la prevalenza di una 
piuttosto che di un’altra. Si mantiene l’autonomia delle imprese partecipanti che 
continueranno a svolgere la propria attività economica esattamente come prima, solo che 
potranno contare sul sostegno delle altre e metteranno in comune informazioni, 
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conoscenze e beni economici al fine di aiutarsi l’un l’altra e con l’unico scopo di “accrescere 
la propria capacità innovativa e la propria competitività sul mercato”. 
Ulteriore attrattiva che ha reso la Rete così interessante, è data dal fatto che la normativa 
italiana39 non ha specificato solo degli obblighi a cui devono sottostare le imprese retiste, 
ma anzi alcuni contenuti del contratto sono stati definiti accessori, come ad esempio la 
dotazione di un fondo patrimoniale e l’organo comune. Questo la rende di fatto 
un’aggregazione estremamente flessibile che gli imprenditori possono modellare in base 
alle esigenze e agli obiettivi esplicitati all’interno del contratto. 
Le imprese possono innanzitutto decidere se la loro Rete avrà o meno soggettività giuridica 
e, in base a questa scelta, dovranno o meno sottostare a degli obblighi. Nel caso in cui si 
decida per la soggettività giuridica, e si parla di fatto di “Rete soggetto”, le imprese avranno 
fondo patrimoniale e organo comune, dovranno avere un proprio codice fiscale e Partita 
Iva, dovranno redigere annualmente una situazione patrimoniale ed è inoltre prevista una 
denominazione e sede della Rete, nella quale circoscrizione il contratto dovrà essere 
depositato nella sezione ordinaria del registro delle imprese per essere valido. 
Situazione molto più leggera nel caso in cui fondo patrimoniale e organo comune non siano 
presenti e soprattutto nel caso in cui si sia fatta la scelta della non soggettività giuridica (si 
definisce “Rete contratto”): tutti questi obblighi non saranno necessari, tranne la presenza 
del codice fiscale, e ciascuna impresa dovrà depositare il contratto di rete nel registro delle 
imprese all’interno del quale ognuna è registrata affinché il contratto sia valido. 
                                                          
39 Si fa soprattutto riferimento alla legge 33/2009, art. 3 commi 4-ter e 4-quater. 
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Tale flessibilità ed autonomia imprenditoriale hanno fatto sì che, al 6 giugno 2015, 11.158 
imprese abbiamo stipulato 2.208 contratti di Rete nel nostro territorio.40 
Si è visto infatti come questo pensiero sia stato abbracciato da imprenditori italiani, che, 
anche investendo i propri risparmi, abbiano creduto in questo istituto e vi abbiano 
“appoggiato” le proprie aziende. 
Il Dottor di Tolla in particolare ha sottolineato l’importanza dell’innovazione e della 
tecnologia nell’ambito farmaceutico: alcune farmacie della sua Rete infatti sono per 
esempio dotate di magazzino robotizzato per il prelevamento dei medicinali da degli 
appositi scaffali, e inoltre si sono associati con la Facoltà di Ingegneria Aziendale della città 
di Lecce per portare avanti altre nuove forme di tecnologia da applicare a questo settore. 
Come lui stesso ha sottolineato “le farmacie devono avere al loro interno un pizzico di 
innovazione, quel passo in più che consente di stare al passo con i mercati”. 
Seguendo questa linea guida, tramite il contratto di Rete, i farmacisti titolari potranno fare 
sinergia ed utilizzare le conoscenze degli altri per migliorare le proprie; potranno 
finalmente uscire dall’immagine statica del farmacista “venditore” che spesso viene 
paragonato ad un commesso. 
Con l’unione di informazioni, fondi economici, conoscenze, e quant’altro le farmacie 
potranno uscire dai canoni classici secondo i quali vengono identificate e possono diventare 
dei luoghi in cui il cliente può trovare qualsiasi tipo di servizio aggiuntivo, che va dal 
personale infermieristico o fisioterapico ai consigli a giornate promozionali e campagne di 
educazione sanitaria. La farmacia potrà anche associarsi con studi medici convenzionati, 
                                                          
40 Dati UNIONCAMERE. 
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centri di fisioterapia o di riabilitazione, studi dentistici, associarsi a parafarmacie e offrire 
così ai clienti che vi entrano un servizio a 360 gradi. 
Utilizzando il distacco del personale, le imprese retiste potranno scambiarsi informazioni, 
know-how, prendere spunto dal lavoro di un altro per migliorare il proprio e aumentare la 
propria redditività. Infatti, come il Dottor Mugnaini ci ha esplicitato all’interno della sua 
intervista, “l’aggiornamento del personale è l’investimento migliore”; se il personale è 
preparato sa esattamente cosa dire e cosa poter dare al cliente, in ogni ambito che può 
andare dal consiglio sul medico a cui potersi rivolgere, all’integratore, alle vitamine, ecc.  
Per concludere grazie alla Rete le piccole e medie imprese italiane, tra cui troviamo anche 
le farmacie, potranno avere dei vantaggi notevoli come avvalersi di un potere contrattuale 
maggiore così da avere sconti dai fornitori nel momento dell’acquisto del prodotti, 
potranno ottenere migliori finanziamenti dalle banche e quindi delle agevolazioni, 
potranno incrementare la loro gamma di beni e prodotti sia in quantità che in qualità grazie 
ai fondi economici messi in comune ed ottenuti e poter, grazie a tutto questo, mantenere 
una stabilità economica che da sole non riescono a mantenere. 
Di fatto la Rete serve proprio a questo, a sostenere le aziende in difficoltà mediante la 
messa in comunione di tutto ciò che può risultare utile, utilizzando la sovrastruttura che si 
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Legge 33/2009 (di conversione del D.L. 5/2009), art. 3, commi 4-ter e seguenti  
4-ter. Con il contratto di rete più imprenditori perseguono lo scopo di accrescere, 
individualmente e collettivamente, la propria capacità innovativa e la propria competitività 
sul mercato e a tal fine si obbligano, sulla base di un programma comune di rete, a 
collaborare in forme e in ambiti predeterminati attinenti all'esercizio delle proprie imprese 
ovvero a scambiarsi informazioni o prestazioni di natura industriale, commerciale, tecnica 
o tecnologica ovvero ancora ad esercitare in comune una o più attività rientranti 
nell'oggetto della propria impresa. Il contratto può anche prevedere l'istituzione di un 
fondo patrimoniale comune e la nomina di un organo comune incaricato di gestire, in nome 
e per conto dei partecipanti, l'esecuzione del contratto o di singole parti o fasi dello stesso. 
Il contratto di rete che prevede l'organo comune e il fondo patrimoniale non è dotato di 
soggettività giuridica, salva la facoltà di acquisto della stessa ai sensi del comma 4-quater 
ultima parte. Se il contratto prevede l’istituzione di un fondo patrimoniale comune e di un 
organo comune destinato a svolgere un’attività, anche commerciale, con i terzi:  
1) (numero soppresso dall'art. 36, comma 4, lettera b), legge n. 221 del 2012) 
2) al fondo patrimoniale comune si applicano, in quanto compatibili, le disposizioni di cui 
agli articoli 2614 e 2615, secondo comma, del codice civile; in ogni caso, per le obbligazioni 
contratte dall’organo comune in relazione al programma di rete, i terzi possono far valere 
i loro diritti esclusivamente sul fondo comune;  
3) entro due mesi dalla chiusura dell’esercizio annuale l’organo comune redige una 
situazione patrimoniale, osservando, in quanto compatibili, le disposizioni relative al 
bilancio di esercizio della società per azioni, e la deposita presso l’ufficio del registro delle 
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imprese del luogo ove ha sede; si applica, in quanto compatibile, l’articolo 2615-bis, terzo 
comma, del codice civile. 
Ai fini degli adempimenti pubblicitari di cui al comma 4-quater, il contratto deve essere 
redatto per atto pubblico o per scrittura privata autenticata, ovvero per atto firmato 
digitalmente a norma degli articoli 24 o 25 del codice di cui al decreto legislativo 7 marzo 
2005, n. 82, e successive modificazioni, da ciascun imprenditore o legale rappresentante 
delle imprese aderenti, trasmesso ai competenti uffici del registro delle imprese attraverso 
il modello standard tipizzato con decreto del Ministro della giustizia, di concerto con il 
Ministro dell’economia e delle finanze e con il Ministro dello sviluppo economico, e deve 
indicare: 
a) il nome, la ditta, la ragione o la denominazione sociale degli aderenti alla rete; 
b) l’indicazione degli obiettivi strategici di innovazione e di innalzamento della capacità 
competitiva dei partecipanti e le modalità concordate con gli stessi per misurare 
l’avanzamento verso tali obiettivi;  
c) la definizione di un programma di rete, che contenga l’enunciazione dei diritti e degli 
obblighi assunti da ciascun partecipante; le modalità di realizzazione dello scopo comune 
e, qualora sia prevista l’istituzione di un fondo patrimoniale comune, la misura e i criteri di 
valutazione dei conferimenti iniziali e degli eventuali contributi successivi che ciascun 
partecipante si obbliga a versare al fondo, nonché le regole di gestione del fondo 
medesimo; se consentito dal programma, l’esecuzione del conferimento può avvenire 
anche mediante apporto di un patrimonio destinato, costituito ai sensi dell’articolo 2447-
bis, primo comma, lettera a), del codice civile. Al fondo patrimoniale di cui alla presente 




d) la durata del contratto, le modalità di adesione di altre imprese, le modalità di adesione 
di altri imprenditori e, se pattuite, le cause facoltative di recesso anticipato e le condizioni 
per l’esercizio del relativo diritto, ferma restando in ogni caso l’applicazione delle regole 
generali di legge in materia di scioglimento totale o parziale dei contratti plurilaterali con 
comunione di scopo; 
e) l'organo comune agisce in rappresentanza della rete, quando essa acquista soggettività 
giuridica e, in assenza della soggettività, degli imprenditori, anche individuali, partecipanti 
al programma salvo che sia diversamente disposto nello stesso, nelle procedure di 
programmazione negoziata con le pubbliche amministrazioni, nelle procedure inerenti ad 
interventi di garanzia per l'accesso al credito e in quelle inerenti allo sviluppo del sistema 
imprenditoriale nei processi di internazionalizzazione e di innovazione previsti 
dall'ordinamento, nonché all'utilizzazione di strumenti di promozione e tutela dei prodotti 
e marchi di qualità o di cui sia adeguatamente garantita la genuinità della provenienza. 
Salvo che sia diversamente disposto nel contratto di rete, l'organo agisce in rappresentanza 
delle imprese, anche individuali, aderenti al contratto medesimo, nelle procedure di 
programmazione negoziata con le pubbliche amministrazioni, nonché nelle procedure 
inerenti ad interventi di garanzia per l'accesso al credito, all'utilizzazione di strumenti di 
promozione e tutela dei prodotti italiani ed allo sviluppo del sistema imprenditoriale nei 
processi di internazionalizzazione e di innovazione, previsti dall'ordinamento; 
(lettera così modificata dall'art. 36, comma 4, lettera c), legge n. 221 del 2012) 
f) le regole per l'assunzione delle decisioni dei partecipanti su ogni materia o aspetto di 
interesse comune che non rientri, quando è stato istituito un organo comune, nei poteri di 
gestione conferiti a tale organo, nonché, se il contratto prevede la modificabilità a 
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maggioranza del programma di rete, le regole relative alle modalità di assunzione delle 
decisioni di modifica del programma medesimo. 
4-ter.1. Le disposizioni di attuazione della lettera e) del comma 4-ter per le procedure 
attinenti alle pubbliche amministrazioni sono adottate con decreto del Ministro 
dell'economia e delle finanze di concerto con il Ministro dello sviluppo economico. 
4-ter.2. Nelle forme previste dal comma 4-ter.1 si procede alla ricognizione di interventi 
agevolativi previsti dalle vigenti disposizioni applicabili alle imprese aderenti al contratto di 
rete, interessate dalle procedure di cui al comma 4-ter, lettera e), secondo periodo. 
Restano ferme le competenze regionali per le procedure di rispettivo interesse. 
4-quater. Il contratto di rete è soggetto a iscrizione nella sezione del registro delle imprese 
presso cui è iscritto ciascun partecipante e l'efficacia del contratto inizia a decorrere da 
quando è stata eseguita l'ultima delle iscrizioni prescritte a carico di tutti coloro che ne sono 
stati sottoscrittori originari. Le modifiche al contratto di rete, sono redatte e depositate per 
l'iscrizione, a cura dell'impresa indicata nell'atto modificativo, presso la sezione del registro 
delle imprese presso cui è iscritta la stessa impresa. L'ufficio del registro delle imprese 
provvede alla comunicazione della avvenuta iscrizione delle modifiche al contratto di rete, 
a tutti gli altri uffici del registro delle imprese presso cui sono iscritte le altre partecipanti, 
che provvederanno alle relative annotazioni d'ufficio della modifica; se è prevista la 
costituzione del fondo comune, la rete può iscriversi nella sezione ordinaria del registro 
delle imprese nella cui circoscrizione è stabilita la sua sede; con l'iscrizione nella sezione 
ordinaria del registro delle imprese nella cui circoscrizione è stabilita la sua sede la rete 
acquista soggettività giuridica. Per acquistare la soggettività giuridica il contratto deve 
essere stipulato per atto pubblico o per scrittura privata autenticata, ovvero per atto 
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firmato digitalmente a norma dell'articolo 25 del decreto legislativo 7 marzo 2005, n. 82. 
(Comma così modificato dall'art. 45, comma 2, legge n. 134 del 2012, poi dall'art. 36, 
comma 4-bis, legge n. 221 del 2012) 
4-quinquies. Alle reti delle imprese di cui al presente articolo si applicano le disposizioni 
dell'articolo 1, comma 368, lettere b), c) e d), della legge 23 dicembre 2005, n. 266 e 
successive modificazioni, previa autorizzazione rilasciata con decreto del Ministero 
dell'economia e delle finanze di concerto con il Ministero dello sviluppo economico, da 
adottare entro sei mesi dalla relativa richiesta. 
Legge 221/2012, di conversione del D.L. 179/2012, art. 36, commi 2-ter, 5, 5-bis  
2-ter. Il contratto di rete di cui al successivo comma 5 può prevedere, ai fini della 
stabilizzazione delle relazioni contrattuali tra i contraenti, la costituzione di un fondo di 
mutualità tra gli stessi, per il quale si applicano le medesime regole e agevolazioni previste 
per il fondo patrimoniale di cui al comma 4-ter dell'articolo 3 del decreto-legge 10 febbraio 
2009, n. 5, convertito, con modificazioni, dalla legge 9 aprile 2009, n. 33. Il suddetto fondo 
di mutualità partecipa al Fondo mutualistico nazionale per la stabilizzazione dei redditi 
delle imprese agricole di cui al comma 2-bis. 
5. Ai fini degli adempimenti pubblicitari di cui al comma 4-quater dell'articolo 3 del decreto-
legge 10 febbraio 2009, n. 5, convertito, con modificazioni, dalla legge 9 aprile 2009, n.  3, 
e successive modificazioni, il contratto di rete nel settore agricolo può essere sottoscritto 
dalle parti con l'assistenza di una o più organizzazioni professionali agricole maggiormente 




5-bis. Al decreto legislativo 12  aprile  2006, n. 163, sono apportate le seguenti 
modificazioni: a) all'articolo 34, comma 1, dopo la lettera e), è  inserita  la seguente: “e-bis) 
le aggregazioni tra le imprese aderenti al  contratto di rete ai sensi dell'articolo 3,  comma  
4-ter, del  decreto-legge  10 febbraio 2009, n. 5, convertito, con  modificazioni,  dalla  legge  
9 aprile 2009, n. 33; si applicano le disposizioni dell'articolo 37”; b) all'articolo 37, dopo il 
comma 15 è inserito il seguente: “15-bis. Le disposizioni di cui al presente articolo trovano 
applicazione, in quanto compatibili, alla partecipazione alle procedure di affidamento delle 
aggregazioni tra le imprese aderenti al contratto di rete, di cui all'articolo 34, comma 1, 
lettera e-bis)”. 
Legge 276/2003 art. 30 
1. L'ipotesi del distacco si configura quando un datore di lavoro, per soddisfare un proprio 
interesse, pone temporaneamente uno o più lavoratori a disposizione di altro soggetto per 
l'esecuzione di una determinata attività lavorativa.  
  2. In caso di distacco il datore di lavoro rimane responsabile del trattamento economico e 
normativo a favore del lavoratore.  
  3. Il distacco che comporti un mutamento di mansioni deve avvenire con il consenso del 
lavoratore interessato. Quando comporti un trasferimento a una unità produttiva sita a più 
di 50 km da quella in cui il lavoratore è adibito, il distacco può avvenire soltanto per 
comprovate ragioni tecniche, organizzative, produttive o sostitutive.  
  4. Resta ferma la disciplina prevista dall'articolo 8, comma 3, del decreto-legge 20 maggio 
1993, n. 148, convertito, con modificazioni, dalla legge 19 luglio 1993, n. 236.  
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  4-bis. Quando il distacco avvenga in violazione di quanto disposto dal comma 1, il 
lavoratore interessato può chiedere, mediante ricorso giudiziale a norma dell'articolo 414 
del codice di procedura civile, notificato anche soltanto al soggetto che ne ha utilizzato la 
prestazione, la costituzione di un rapporto di lavoro alle dipendenze di quest'ultimo. In tale 
ipotesi si applica il disposto dell'articolo 27, comma 2.  
Legge 99/2013, di conversione del D.L 76/2013, che ha aggiunto il comma 4-ter: 
4-ter. Qualora il distacco di personale avvenga tra aziende che abbiano sottoscritto un 
contratto di rete di impresa che abbia validità ai sensi del decreto-legge 10 febbraio 2009, 
n.  5, convertito, con modificazioni, dalla legge 9 aprile 2009, n. 33, l'interesse della parte 
distaccante sorge automaticamente in forza dell'operare della rete, fatte salve le norme in 
materia di mobilità dei lavoratori previste dall'articolo 2103 del codice civile. Inoltre per le 
stesse imprese è ammessa la codatorialità dei dipendenti ingaggiati con regole stabilite 
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